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РЕФЕРАТ
Выпускная  квалификационная  работа  по  теме  «Разработка  плана
стратегического  развития  предприятия  малого  бизнеса  (на  примере  ООО
«Файв»)»  содержит  75  страницы  текстового  документа,  1  приложение,  70
использованных источников, 16 рисунков и 13 таблиц.
СТРАТЕГИЯ  РАЗВИТИЯ,  АНАЛИЗ  ДЕЯТЕЛЬНОСТИ,  ПРОГРАММА
МЕРОПРИЯТЙ,  ОБЪЕКТ,  ИНФОРМАЦИЯ,  ВНУТРЕННЯЯ  СРЕДА,
ЭКОНОМИЧЕСКИЙ ЭФФЕКТ, РЕКОМЕНДАЦИИ И ПРЕДЛОЖЕНИЯ.
Объект ВКР – ООО «Файв».
Предмет ВКР – процесс разработки стратегии для ООО «Файв»
Цель ВКР – разработка стратегии развития предприятия малого бизнеса
ООО «Файв»
Задачи ВКР:
 рассмотреть понятие стратегии;
 охарактеризовать основные виды стратегий;
 исследовать процесс разработки и реализации стратегии;
 дать краткую характеристику деятельности ООО «Файв»;
 оценить ожидаемый экономический эффект разработанной стратегии.
В  результате  проведения  анализа  деятельности  организации  были
выявлены  сильные  и  слабые  стороны,  оценены возможности  и  перспективы
организации.  Также  был  проведен  анализ  внешней  среды,  а  именно  анализ
конкурентов и основных групп потребителей.
В  итоге  был  разработан  ряд  рекомендаций  и  предложений,  как  мало
затратных и быстрореализуемых, так и на перспективу с  достаточно емкими
капиталовложениями.  В  качестве  технической  реализации  одного  из
перспективных  предложений  произведен  расчет  стоимости  мероприятия  и
оценка его экономической эффективности.
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ВВЕДЕНИЕ
В  последнее  время  роль  стратегического  поведения,  которое  дает
организации  возможность  выживать  в  конкурентной  борьбе  в  долгосрочной
перспективе,  существенно  растет. Многие  организации  особенно  в  условиях
жесткой  конкурентной  борьбы  и  быстро  меняющейся  ситуации  должны  не
только концентрировать внимание на внутреннем состоянии дел в самой фирме,
но и вырабатывать долгосрочную стратегию, которая позволила бы им успевать
за изменениями, происходящими в их окружении. Появление новых запросов и
изменение  позиции  потребителя,  возрастание  конкуренции  за  ресурсы,
интернационализация  и  глобализация  бизнеса.  А  также  появление  новых
неожиданных  возможностей  для  бизнеса,  развитие  информационных  сетей,
делающих  возможным  молниеносное  получение  и  распространение
информации, широкая доступность современных технологий, изменение роли
человеческих  ресурсов,  а  также  ряд  других  причин  привели  к  резкому
возрастанию значения стратегического управления.
Именно стратегический менеджмент определяет в тот или иной момент
времени, что организация должна делать в настоящем, чтобы достичь желаемых
целей в будущем. Учитывая то, что окружение и условия жизни организации
будут меняться.
Однако  для  осуществления  процесса  стратегического  управления
необходимо прикладывать много усилий. Требуется создание и осуществление
стратегического  планирования,  а  это  значительно  отличается  от  разработки
долгосрочных  планов  обязательных  к  исполнению  в  любых  условиях.
Стратегический план должен быть гибким и реагировать на любые изменения
внутри  и  вне  организации.  А  для  этого  требуется  гораздо  больше  затрат.
Службы маркетинга, общественных отношений приобретают исключительную
значимость и требуют значительных дополнительных затрат.
Стратегия  является  одним  из  основных  компонентов  стратегического
управления.
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Стратегическое управление и планирование определяют цель движения
вперед.
Стратегическое планирование – это некий процесс выбора целей и путей
их  достижения,  обеспечивает  основу  для  всех  управленческих  решений,
функционирования  организации,  мотивации  и  контроля.  Не  используя
преимущества стратегического планирования, организация в целом и отдельные
ее  члены  будут  лишены  четкого  способа  оценки  и  направления  работы
предприятия. Процесс стратегического планирования обеспечивает основу для
управления членами организации [32].
Актуальность  данной  темы  выпускной  квалификационной  работы
обуславливается  тем,  что любая организация на  определенном этапе своего
развития  может столкнуться с проблемами, которые требуют пересмотрения
стратегии. Такими проблемами могут выступать - спад, или отсутствие спроса
на предлагаемые товары, услуги; нестабильное финансовое положение; низкая
рентабельность производства или же просто потребность в совершенствовании.
Целью  данной  работы  является  разработка  стратегии  развития
предприятия  малого  бизнеса  ООО  «Файв».  С  2014  года  осуществляемой
деятельностью предприятия является предоставление языковых услуг для детей
и взрослых.
На основе поставленной цели были сформулированы следующие задачи:
- рассмотреть понятие стратегии;
- охарактеризовать основные виды стратегий;
- исследовать процесс разработки и реализации стратегии;
- дать краткую характеристику деятельности ООО «Файв»;
- провести SWOT-анализ ООО «Файв»;
- разработать стратегию развития ООО «Файв»;
- оценить экономический эффект разработанной стратегии.
Объектом дипломной работы является стратегия ООО «Файв», предметом
– процесс ее разработки.
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1 Теоретические основы разработки стратегии развития организации
1.1 Стратегия организации, её понятие и сущность
Изначально термин strategos относился к роли человека (командующего
армией). Впоследствии слово приобрело новый смысл – «искусство военного
командования»,  т.  е.  свидетельствало  о  психологических  и  поведенческих
навыках,  которые  необходимы  для  выполнения  роли  командующего.  Ко
времени Перикла (450 г. до н. э.) этим словом стали обозначать любые навыки
управления  (административный  талант,  ораторское  мастерство,  силу).  А  ко
времени  Александра  Македонского  (330  г.  до  н.э.)  термин  означал  умение
организовать силы для победы над противником и создавать единую систему
всеобъемлющего управления [1].
Стратегия  –  это  упорядоченная  во  времени  система  приоритетных
направлений,  форм,  методов,  средств,  правил,  приемов  использования
ресурсного,  научно-технического  и  производственно-сбытового  потенциала
предприятия с целью экономически эффективного решения поставленных задач
и поддержания конкурентного преимущества [8].
Стратегия организации – взаимосвязанный комплекс долгосрочных мер
или подходов во имя укрепления жизнеспособности и мощи организации по
отношению к её конкурентам [41]. Стратегия организации, по существу, набор
правил для принятия решений, которыми организация руководствуется в своей
деятельности.  Обычно  фирма  имеет  не  одну, а  несколько  стратегий  на  все
случаи жизни. Применение той или иной стратегии зависит от ситуации и целей
процесса изменений, его желательной скорости и сложности. Для достижения
успеха часто одновременно используются несколько стратегий, но, поскольку
их  реализация  связана  с  риском,  считается  необходимым  ограничивать  их
число.
Экономическая сущность стратегии организации состоит в следующем:
стратегия  –  это  процесс,  определяющий  последовательность  действий
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организации по разработке и  реализации стратегии  [38].  Процесс  выработки
стратегии  включает  анализ  внешней  и  внутренней  среды  организации,
постановку  целей,  выработку  стратегии,  и  не  завершается  каким-либо
немедленным  действием.  Обычно  он  заканчивается  установлением  общих
направлений, продвижение по которым обеспечит рост и укрепление позиций
фирмы.  На  следующей  ступени  в  рамках  стратегического  анализа,  фирма
сравнивает  полученные  результаты  первого  и  второго  этапов  и  определяет
возможные варианты стратегий, выбирает наиболее предпочтительный вариант
и  формулирует  собственную  стратегию.  В  ходе  формулирования  стратегии
нельзя  предвидеть  все  возможности,  которые  откроются  при  составлении
проекта  конкретных  мероприятий.  Поэтому  приходится  пользоваться  сильно
обобщенной, неполной и неточной информацией о различных альтернативах.
[25].
Задачи стратегии заключаются в следующем:
- создание конкурентного преимущества фирмы;
- устранение негативного эффекта нестабильности окружающей среды;
-  обеспечение  доходности  и  уравновешенности  внешних  требований  и
внутренних возможностей.
Способность организации проводить самостоятельную стратегию во всех
областях  делает  ее  более  гибкой,  устойчивой,  позволяет  адаптироваться  к
требованиям  среды  и  обстоятельствам.  Стратегия  формируется  под
воздействием  внутренней  и  внешней  среды,  постоянно  развивается,  так  как
всегда возникает что-то новое, на что нужно реагировать [50].
К любой стратегии предъявляются следующие требования: 
-  реальность,  предполагается ее соответствие ситуации,  целям бизнеса,
техническому  и  экономическому  потенциалу  фирмы,  опыту  и  навыкам
работников  и  менеджеров,  менталитету,  культуре,  существенной  системе
управления;
-  логичность,  внутренняя  целостность,  гибкость,  непротиворечивость
отдельных элементов и поддержка ими друг друга;
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-  этичность,  нравственность  (реализация  стратегии  не  должна
предполагать противоречащие нормам морали и права действия);
- совместность со средой, обеспечивающая возможность взаимодействия
с  ней  (стратегия  находится  под влиянием изменений  в  окружении фирмы и
может сама формировать эти изменения);
- оправданная рискованность;
-  направленность  на  формирование  конкурентных  преимуществ,
достижение успеха;
-  учет  интересов  общества,  местных  властей,  акционеров,  деловых
партнеров, персонала, особенности отрасли и позиции фирмы в ней;
- альтернативность [26].
Стратегия дает ответы на следующие вопросы:
1. Какой может стать организация в будущем?
2. В чем ее предназначение (миссия)?
3. Что конкретно может достичь (цели)?
4. Что  и  как  для  этого  необходимо  сделать  (задачи,  правила,
процедуры)?
Стратегия позволяет:
- сосредоточиться на главных проблемах и отбросить второстепенные;
-  определить будущие пути развития и мобилизации всех ресурсов для
того,  чтобы обеспечить  себе  первенство  в  сферах,  где  имеются  наибольшие
шансы на успехи;
-  наметить  и  скоординировать  действия  по  реализации  миссии  и
основных целей организации, пути ее потребления в новое состояние, способы
использования необходимых для этого ресурсов;
- отыскать пути нейтрализации соперников;
-  сформировать  стратегический  потенциал  в  виде  совокупности
материальных и иных условий [9].
Формируя  стратегию,  нельзя  учесть  всех  возможностей,  поскольку  ее
разработка часто основывается на недостоверной или неполной информации.
При осуществлении миссии организации, достижении ее целей или коренном
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изменении  ситуации  стратегия  полностью  обновляется,  так  как  перестают
существовать  те  объективные  внешние  и  внутренние  условия,  реакцией  на
которые она  была.  Таким образом,  стратегия  представляет  собой фундамент
практической  деятельности  организации,  координации  ее  отдельных
направлений,  процесса  адаптации  к  среде.  Стратегия  –  это  не  только
рассчитанная  на  перспективу  концепция  действий,  но  и  способ  мышления
управленцев [64].
1.2 Виды стратегий развития организации
С точки зрения иерархии управления стратегии можно подразделить на:
- корпоративную;
- деловую;
- функциональную;
- операционную (линейную) [65].
Корпоративная  стратегия  состоит  в  том,  как  диверсифицированная
компания утверждает свои деловые принципы в различных отраслях, а также в
действиях  и  подходах,  направленных  на  улучшение  деятельности  групп
предприятий, в которые диверсифицировалась компания [11].
Деловая  стратегия  концентрируется  на  действиях  и  подходах,  которые
связаны с управлением, направленным на обеспечение успешной деятельности
в одной специфической сфере бизнеса. Сущность деловой стратегии состоит в
том,  чтобы  показать,  как  завоевать  сильные  долгосрочные  конкурентные
позиции.
Функциональная  стратегия  относится  к  плану  управления  текущей
деятельностью  отдельного  подразделения  (НИОКР, производство,  маркетинг,
распределение,  финансы,  кадры  и  т.д.)  или  ключевого  функционального
направления внутри определенной сферы деятельности.
Операционные  стратегии  определяют,  как  управлять  ключевыми
организационными звеньями (заводами, отделами продаж, складами), а также
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как обеспечить выполнение стратегически важных оперативных задач (закупка
материалов,  управление  запасами,  ремонт  оборудования,  транспортировка,
проведение рекламной кампании) [55].
Все  перечисленные  стратегии  являются  комплексными  и  охватывают
стратегические действия на той или иной ступени управления. Ответственность
за  разработку  стратегии  лежит  на  соответствующих  руководителях.  За
корпоративную стратегию отвечают управляющие высшего ранга,  решения в
данном случае обычно принимаются советом директоров корпорации. Деловая
стратегия  находится  в  ведении  генеральных  директоров  и  руководителей
предприятий,  тогда как по функциональным стратегиям решения принимают
руководители  среднего  звена.  Операционные  стратегии  разрабатывают
руководители на местах (менеджеры низшего звена управления) [56].
Если  компания  занимается  монопрофильной  деятельностью,  то
корпоративный  уровень  отсутствует,  и  стратегия  разрабатывается  для
стратегического хозяйственного центра или центра прибыли,  т.е.  на  деловом
уровне.
М.  Портер  выделяет  пять  вариантов  стратегий,  позволяющих  фирме
добиться усиления конкурентных позиций [5].
1. Стратегия лидерства по издержкам предусматривает снижение полных
издержек производства товара или услуги.
2. Стратегия широкой дифференциации направлена на придание товарам
компании специфических черт, отличающих их от товаров фирм-конкурентов.
3. Стратегия оптимальных издержек дает возможность фирме предложить
своим  покупателям  более  ощутимую  ценность  за  счет  сочетания  низких
издержек и широкой дифференциации. Задача состоит в том, чтобы обеспечить
оптимальные (насколько возможно низкие) издержки и цены по сравнению с
аналогичной продукцией конкурентов.
4. Сфокусированная стратегия или стратегия рыночной ниши, основанная
на низких издержках, ориентирована на узкий сегмент покупателей, где фирма
опережает своих конкурентов за счет более низких издержек производства.
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5. Сфокусированная стратегия или стратегия рыночной ниши, основанная
на  дифференциации  продукции,  ставит  своей  целью  обеспечение
представителей  выбранного  сегмента  товарами  и  услугами,  наиболее  полно
отвечающими их вкусам и требованиям.
Другим подходом,  позволяющим классифицировать  стратегии,  является
выделение  функциональных  направлений  деятельности  внутри  компании.  С
этих позиций стратегии можно разделить на:
-  функциональные  стратегии,  ориентированные  на  внутреннюю  сферу
деятельности компании;
-  функциональные  стратегии,  проявляющиеся  в  основном  во  внешней
сфере.
К первому виду относятся стратегические решения в области:
- планирования;
- контроля;
- координации;
- структурного построения;
- мотивации;
- информационного обеспечения.
Внутренние  стратегии  в  большей  степени  связаны  с  оперативными
действиями  компании  по  приведению  состояния  фирмы  в  соответствие  с
изменениями во внешней среде и подробно рассматриваются в литературе по
операционному менеджменту.
Ко второму виду относятся следующие стратегии:
- инвестиционные;
- ресурсообеспечения;
- политические;
- экологические;
- технологические;
- маркетинговые.
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Следует иметь в виду, что функциональные стратегии, проявляющиеся во
внешней сфере,  всегда связаны с внутренней средой организации, в той или
иной степени зависимы от нее и влияют на процесс ее развития.
Инвестиционные  стратегии  –  это  стратегии  формирования
инвестиционного  портфеля.  С  этих  позиций  можно  выделять  стратегии,
направленные  на  развитие  деятельности  компании,  ее  рост,  и  стратегии,
направленные на сокращение этой деятельности.
Выделяется  три  разновидности  инвестиционной  активности  фирмы:
стратегия  поведения  на  рынке  ценных  бумаг,  стратегия  расширения
производства и стратегия диверсификации [4].
Стратегия  поведения  на  рынке  ценных  бумаг.  Данная  стратегия
заключается  в  выработке  правил  мобилизации  дополнительных  финансовых
ресурсов,  направляемых  как  в  инвестиции,  так  и  для  решения  текущих
финансовых задач. В рамках этой стратегии разрабатываются правила и приемы
мониторинга этих рынков, постоянного слежения за изменениями конъюнктуры
и выбора  предпочтительных форм и условий получения  кредитов,  моментов
приобретения  или  продажи  ценных  бумаг,  в  наибольшей  мере  отвечающих
стратегическим целям фирмы, выбора наиболее надежных эмитентов ценных
бумаг.
Стратегии  расширения  производства.  Данные  стратегии  можно
классифицировать  в  зависимости  от  состояния  или  изменения  одного  или
нескольких  из  четырех  элементов:  продукта,  рынка,  конкурентной  позиции,
технологии.
К стратегиям концентрированного (интенсивного) роста можно отнести
стратегии, связанные с изменением продукта или рынка и не затрагивающие
другие элементы. Данная стратегия актуальна, когда фирма еще не исчерпала
полностью возможности, связанные с ее товарами на существующих рынках, и
может  укрепить  свои  позиции.  В  то  же  время  компания  рассматривает
возможности выхода на новые рынки. При этом она пытается улучшить свой
товар или начать производить новый, не меняя отрасли.
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В рамках стратегий концентрированного роста можно выделить стратегии
проникновения  на  рынок,  стратегии  развития  рынков,  стратегии  развития
продукта.
Стратегия  проникновения  на  рынок  имеет  целью  рост  объема  продаж
путем  внедрения  имеющихся  товаров  на  новые  рынки.  В  качестве  новых
рынков здесь рассматриваются как новые территориальные рынки, так и новые
сегменты  на  том  же  региональном  рынке  (например,  предложение  товаров
промышленного  назначения  потребительскому  рынку).  Стратегия  развития
рынков опирается в основном на систему сбыта и ноу-хау в области маркетинга.
В рамках стратегии развития рынков фирмы пытаются увеличить объем
продаж имеющихся товаров на существующих рынках, что в конечном итоге
будет способствовать развитию производства.
Стратегия  развития  продукта  направлена  на  рост  продаж  за  счет
разработки улучшенных или новых товаров, которые будут реализовываться на
уже  освоенном  фирмой  рынке.  Данная  стратегия  может  предусматривать
изменение  характеристик  товара,  расширение  товарного  ассортимента,
обновление продуктовой линии, улучшение качества продукции и т.п. [4]
Стратегии  интегрированного  роста  оправданны,  когда  фирма  может
развивать  производство  и  повышать  рентабельность,  контролируя
стратегически важные для нее звенья в цепи производства и продажи товаров.
Данные  стратегии  связаны  с  расширением  фирмы  путем  добавления  новых
структур.
Стратегии диверсификации. Данные стратегии связаны, прежде всего, с
состоянием или изменениями продукта, рынка, отрасли, конкурентной позиции,
технологии.  Вопрос  о  начале  диверсификации  зависит  частично  от
возможности  роста  компании  в  ее  настоящей  отрасли,  а  частично  –  от  ее
конкурентных позиций. Прежде всего, компания должна оценить, способно ли
то или иное решение по диверсификации повысить доходность акций. При этом
можно использовать следующие критерии [7].
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Критерий привлекательности. Отрасль, выбранная для диверсификации,
должна быть достаточно привлекательной с точки зрения получения хорошей
прибыли  с  вложенных  средств.  Истинная  привлекательность  определяется
наличием  благоприятных  условий  для  конкуренции  и  рыночной  среды,
способствующих обеспечению долгосрочной рентабельности.
Критерий «издержки входа». Затраты при вхождении в новую отрасль не
должны  быть  слишком высоки,  чтобы  не  ухудшить  перспективы  получения
прибыли. Чем более привлекательна отрасль, тем дороже стоит проникновение
в нее. Входные барьеры для новых компаний всегда высоки, в противном случае
поток «новичков» свел бы к нулю возможность получения прибыли другими
компаниями. Поэтому покупка компании, уже работающей в данной сфере –
операция достаточно дорогостоящая. Большая плата за проникновение в новую
отрасль снижает возможность увеличения доходности акций.
Критерий  дополнительных  выгод.  Компания,  осуществляющая
диверсификацию,  должна  приложить  определенные  усилия  для  создания
конкурентного  преимущества  в  новой  сфере  деятельности  или  новый  вид
деятельности  должен  обеспечить  определенный  потенциал  для  поддержания
конкурентного  преимущества  в  текущих  делах  компании.  Создание
конкурентного преимущества там, где его ранее не существовало, приводит к
появлению  возможности  получения  дополнительной  прибыли  и  увеличения
доходности акций.
Если  деятельность  фирмы  по  диверсификации  удовлетворяет  трем
вышеназванным  критериям,  то  у  нее  большой  потенциал  для  создания
дополнительной доходности акций. При соответствии только одному или двум
критериям проведение диверсификации вызывает значительные опасения.
В противоположность стратегиям инвестиционной активности выделяют
также стратегии целенаправленного сокращения.
Стратегия  сокращения  (свертывания)  предполагает  продажу
хозяйственного  подразделения  или  выделения  его  в  самостоятельную
структурную единицу. От данного подразделения материнская компания либо
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отказывается  вообще,  либо  сохраняет  лишь  частичный  контроль  (частично
владеет  этим  подразделением).  Часто  эта  стратегия  реализуется  тогда,  когда
нужно  получить  средства  для  развития  более  перспективных  либо  начала
новых, более соответствующих целям фирмы видов деятельности [29].
Стратегия  сокращения  расходов  достаточно  близка  к  стратегии
сокращения.  Однако  данная  стратегия  ориентирована  в  основном  на
сокращение  сравнительно  небольших  источников  затрат,  связанных  с
деятельностью  фирмы,  а  не  самих  видов  деятельности.  Речь  может  идти,
например,  о  прекращении  выпуска  неприбыльных  товаров,  сокращении
персонала и т.д.
Стратегия «сбора (снятия) урожая» предполагает отказ от долгосрочного
взгляда на бизнес в пользу максимизации доходов в краткосрочной перспективе.
Применяется по отношению к бесперспективному бизнесу, который не может
быть прибыльно продан. Данная стратегия предполагает в период сокращения
конкретного  вида  деятельности  до  нулевого  уровня  получение  максимально
возможного дохода [12]. 
Стратегия ликвидации представляет собой предельный случай стратегии
целенаправленного сокращения.  В данном случае фирма в течение короткого
периода  времени  ликвидирует  (закрывает)  отдельные  хозяйственные
подразделения,  так  как  нуждается  в  перегруппировке  сил  для  обеспечения
роста эффективности своей деятельности. 
1.3  Методика  разработки  и  процесс  развития  стратегии  в
организации
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Анализ  литературы  по  стратегическому  управлению  показывает,  что
мнения  авторов  к  процессу  разработки  и  реализации  стратегии  являются
неоднозначными. Разные авторы предлагают различные подходы.
И.  Ансофф  выделяет  следующую  группу  ключевых  решений  при
формулировании  стратегии:  внутренняя  оценка  фирмы;  оценка  внешних
возможностей;  формулировка  целей  и  выбор  задач;  решение  о  портфельной
стратегии;  конкурентная  стратегия;  создание  альтернативных  проектов,  их
отбор и реализация [1].
По М. Мескону процесс стратегического управления состоит из девяти
шагов. Это: выработка миссии и целей организации; оценка и анализ внешней
среды; управленческое обследование сильных и слабых сторон; анализ и выбор
стратегических альтернатив; реализация и оценка стратегии [39].
С. Вутон и Т. Хорн рассматривают процесс стратегического планирования
в контексте трех этапов, декомпозирующихся, в свою очередь, на девять шагов:
1. Стратегический  анализ,  состоящий  из:  анализов  внешней  и
внутренней среды и их совокупной оценки.
2. Выбор  стратегического  направления,  включающий:
прогнозирование;  определение  миссии и  целей;  и  выявление  стратегических
«расхождений» между прогнозами и целями.
3. Реализация  стратегии,  предусматривающая:  рассмотрение
альтернативных  вариантов  стратегии;  анализ  каждого  варианта  на
конкурентоспособность,  совместимость,  выполнимость,  риск  и  прочее;
составление плана выполнения стратегии [47].
А. Томпсон и Д. Стрикланд рассматривают стратегический менеджмент с
точки  зрения  решения  пяти  задач:  определение  сферы  деятельности  и
формулирование стратегических установок; постановка стратегических целей и
задач  для  их  выполнения;  формулирование  стратегии  для  достижения
намеченных  целей  и  результатов  деятельности  производства;  реализация
стратегического  плана;  оценка  результатов  деятельности  и  изменение  плана
и/или методов его исполнения [59].
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О.  Виханский  процесс  стратегического  управления  рассматривает,  как
динамическую совокупность пяти взаимоувязанных управленческих процессов:
анализ среды;  определение  миссии и  целей;  выбор и  выполнение стратегии,
оценка и контроль реализации.
Сопоставляя  подходы  этих  и  других  авторов  к  определению
содержательной  стороны  стратегического  управления  можно  констатировать,
что  в  основном  ученые  придерживаются  принципов  И.  Ансоффа  и  Г.
Минцберга.  Они  рассматривают  методологию  стратегического  менеджмента,
как состоящую из двух взаимодополняющих подсистем:
1. Управление стратегическими возможностями, включающее анализ
и выбор стратегической позиции, или «запланированная стратегия».
2. Оперативное  управление  проблемами  в  реальном  масштабе
времени,  позволяющее  фирмам  реагировать  на  неожиданные  изменения  или
«реализуемая стратегия».
Классическая  структурная  схема  формирования  стратегического
поведения представлена на рисунке 1:
Рисунок 1 – Процесс формирования стратегии по М. Мескону
В разрабатываемом алгоритме, сведем последовательность формирования
стратегического поведения к следующим четырем блокам:
-  «анализ»  (оценка  внешнего  и  внутреннего  окружения,  определение
миссии, формулировка целей);
- «планирование» (планирование стратегии, постановка задач);
- «реализация» (разработка планов, проведение структурных изменений);
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- «контроль» (формирование бюджетов, оперативное управление, оценка
и контроль) [37].
Любая организация находится и функционирует в среде. В менеджменте
под предпринимательской средой (рисунок 2) понимается наличие условий и
факторов, которые воздействуют на функционирование организации и требуют
принятие управленческих решений, направленных на их устранение, либо на
приспособление к ним. Среду любой организации принято рассматривать как
состоящую из  двух  сфер:  внешнюю и  внутреннюю.  Внешняя  среда,  в  свою
очередь, подразделяется на микросреду (или рабочую, или непосредственного
окружения,  или  среду  прямого воздействия)  и  макросреду  (или  общую,  или
непосредственное деловое окружение, или среду косвенного воздействия) [15].
Рисунок 2 – Среда организации
Под  внутренней  сре ۛдо ۛй  по ۛн ۛи ۛмۛаетс ۛя  хоз ۛяۛйст ۛве ۛн ۛн ۛы ۛй  ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛм  ф ۛир ۛмۛы,
вۛк ۛл ۛючۛаۛю ۛщ ۛи ۛй  у ۛпр ۛаۛвۛле ۛнчес ۛк ۛи ۛй  ме ۛхۛаۛн ۛиз ۛм,  н ۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛн ۛы ۛй  н ۛа  о ۛптۛи ۛмۛиз ۛаۛц ۛи ۛю
н ۛаучۛно-те ۛхۛн ۛичес ۛкоۛй  и  про ۛиз ۛво ۛдстۛве ۛн ۛно-сб ۛытоۛво ۛй  де ۛяте ۛл ۛь ۛност ۛи  ф ۛир ۛмۛы.
Вۛнутре ۛн ۛн ۛя ۛя сре ۛдۛа ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи я ۛвۛл ۛяетс ۛя источۛн ۛи ۛкоۛм её ж ۛизۛне ۛн ۛно ۛй с ۛи ۛл ۛы. О ۛн ۛа
зۛаۛк ۛл ۛючۛает  в  себе  тот  поте ۛн ۛц ۛи ۛаۛл,  котор ۛы ۛй  д ۛаёт  воз ۛмоۛж ۛност ۛь  ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи
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фуۛн ۛк ۛц ۛио ۛн ۛиро ۛвۛатۛь, а, с ۛле ۛдо ۛвۛатеۛл ۛь ۛно, су ۛщест ۛво ۛвۛатۛь и в ۛы ۛж ۛи ۛвۛатۛь в о ۛпре ۛдеۛлё ۛн ۛно ۛм
про ۛме ۛжутۛке вре ۛме ۛн ۛи. Коۛг ۛдۛа речۛь и ۛдёт о в ۛнутре ۛн ۛне ۛй сре ۛде ф ۛир ۛмۛы, и ۛмеетс ۛя в
вۛи ۛду  гۛлоб ۛаۛл ۛь ۛн ۛаۛя  струۛктурۛа  ф ۛир ۛм ۛы,  о ۛхۛвۛатۛы ۛвۛаۛюۛщ ۛаۛя  все  про ۛиз ۛво ۛдстۛве ۛн ۛн ۛые
пре ۛдۛпр ۛи ۛят ۛи ۛя  ф ۛир ۛмۛы,  ф ۛи ۛн ۛаۛнсо ۛвۛые,  стр ۛаۛхоۛвۛые,  тр ۛаۛнс ۛпортۛн ۛые  и  дру ۛг ۛие
по ۛдр ۛаз ۛдеۛле ۛн ۛи ۛя, в ۛхоۛдۛя ۛщ ۛие в ф ۛир ۛму, нез ۛаۛвۛис ۛи ۛмо от и ۛх место ۛпо ۛло ۛжеۛн ۛи ۛя и сфер ۛы
деۛяте ۛл ۛь ۛност ۛи. Но в ۛнутре ۛн ۛн ۛя ۛя сре ۛдۛа мо ۛжет тۛаۛк ۛже б ۛыт ۛь и источۛн ۛи ۛкоۛм проб ۛле ۛм и
дۛаۛже гۛибе ۛл ۛи ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи в то ۛм с ۛлуч ۛае, ес ۛл ۛи о ۛн ۛа не обес ۛпечۛи ۛвۛает необ ۛхоۛд ۛи ۛмоۛго
фуۛн ۛк ۛц ۛио ۛн ۛиро ۛвۛаۛн ۛи ۛя ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи [14].
Под в ۛне ۛш ۛне ۛй сре ۛдо ۛй ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи по ۛн ۛи ۛмۛаۛютс ۛя все  ус ۛло ۛвۛи ۛя и ф ۛаۛктор ۛы,
возۛн ۛи ۛк ۛаۛю ۛщ ۛие  в  о ۛкру ۛж ۛаۛю ۛще ۛй сре ۛде,  нез ۛаۛвۛис ۛи ۛмо от  де ۛяте ۛл ۛь ۛност ۛи коۛн ۛкретۛно ۛй
ф ۛир ۛмۛы,  но  о ۛк ۛазۛы ۛвۛаۛю ۛщ ۛие  и ۛл ۛи  с ۛпособ ۛн ۛые  о ۛк ۛазۛатۛь  воз ۛде ۛйст ۛвۛие  н ۛа  её
фуۛн ۛк ۛц ۛио ۛн ۛиро ۛвۛаۛн ۛие и поэтоۛму требуۛюۛщ ۛие пр ۛи ۛн ۛят ۛи ۛя у ۛпр ۛаۛвۛле ۛнчес ۛк ۛи ۛх реۛше ۛн ۛи ۛй.
Однако н ۛабор эт ۛи ۛх ф ۛаۛктороۛв и о ۛце ۛн ۛк ۛа и ۛх воз ۛдеۛйст ۛвۛи ۛя н ۛа хозۛя ۛйстۛве ۛн ۛну ۛю
деۛяте ۛл ۛь ۛност ۛь р ۛаз ۛл ۛичۛн ۛы, пр ۛичё ۛм не то ۛл ۛь ۛко у а ۛвторо ۛв н ۛаучۛн ۛы ۛх пубۛл ۛи ۛк ۛаۛц ۛи ۛй по
во ۛпрос ۛаۛм  ме ۛне ۛд ۛж ۛме ۛнтۛа,  но  и  у  к ۛаۛж ۛдо ۛй  фۛир ۛм ۛы.  Об ۛычۛно  фۛир ۛм ۛа  в  про ۛцессе
уۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя  с ۛаۛм ۛа  о ۛпре ۛде ۛл ۛяет,  к ۛаۛк ۛие  ф ۛаۛкторۛы  и  в  к ۛаۛкоۛй  сте ۛпе ۛн ۛи  мо ۛгут
возۛде ۛйстۛвоۛвۛатۛь  н ۛа  резуۛл ۛьтۛатۛы  её  де ۛяте ۛл ۛь ۛност ۛи  в  н ۛастоۛяۛщ ۛи ۛй  пер ۛио ۛд  и  н ۛа
буۛду ۛщу ۛю перс ۛпе ۛктۛи ۛву, вۛы ۛвоۛд ۛа про ۛво ۛдۛи ۛм ۛы ۛх исс ۛле ۛдо ۛвۛаۛн ۛи ۛй и ۛл ۛи те ۛкуۛщ ۛи ۛх соб ۛытۛи ۛй
соۛпро ۛво ۛж ۛдۛаۛютс ۛя  р ۛазрۛаботۛкоۛй  коۛн ۛкрет ۛн ۛы ۛх  сре ۛдст ۛв  и  метоۛдо ۛв  д ۛл ۛя  пр ۛи ۛн ۛятۛи ۛя
соотۛветст ۛвуۛю ۛщ ۛи ۛх у ۛпр ۛаۛвۛле ۛнчес ۛк ۛи ۛх ре ۛше ۛн ۛи ۛй. Пр ۛичё ۛм, пре ۛж ۛде все ۛго, в ۛы ۛя ۛвۛл ۛяۛютс ۛя
и  учۛитۛы ۛвۛаۛютс ۛя  фۛаۛктор ۛы  в ۛне ۛш ۛне ۛй  сре ۛд ۛы,  о ۛк ۛазۛы ۛвۛаۛю ۛщ ۛие  воз ۛде ۛйстۛвۛие  н ۛа
состо ۛяۛн ۛие вۛнутре ۛн ۛне ۛй сре ۛдۛы ф ۛир ۛм ۛы [40].
Внешняя  сре ۛдۛа  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи  я ۛвۛл ۛяетс ۛя  источۛн ۛи ۛкоۛм,  п ۛитۛаۛю ۛщ ۛи ۛм
орۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛю  ресурс ۛаۛмۛи,  необ ۛхоۛд ۛи ۛмۛы ۛм ۛи  д ۛл ۛя  по ۛд ۛдер ۛж ۛаۛн ۛи ۛя  её  в ۛнутре ۛн ۛне ۛго
поте ۛн ۛц ۛи ۛаۛл ۛа  н ۛа  до ۛл ۛж ۛно ۛм  уро ۛвۛне.  Ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛя  н ۛаۛхоۛдۛитс ۛя  в  состо ۛя ۛн ۛи ۛи
постоянного  об ۛме ۛн ۛа  с  в ۛне ۛш ۛне ۛй  сре ۛдо ۛй,  обес ۛпечۛи ۛвۛаۛя  те ۛм  с ۛаۛм ۛы ۛм  себе
возۛмо ۛж ۛност ۛь в ۛы ۛж ۛи ۛвۛаۛн ۛи ۛя. Но ресурс ۛы в ۛне ۛш ۛне ۛй сре ۛдۛы не без ۛгр ۛаۛн ۛич ۛн ۛы. И н ۛа н ۛи ۛх
прете ۛн ۛду ۛют мۛно ۛг ۛие дру ۛг ۛие ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи, н ۛаۛхоۛд ۛяۛщ ۛиес ۛя в это ۛй же сре ۛде. Поэтоۛму
все ۛг ۛдۛа  су ۛщест ۛвует  возۛмо ۛж ۛност ۛь  тоۛго,  что  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛя  не  с ۛмо ۛжет  по ۛлуч ۛитۛь
ну ۛж ۛн ۛые  ресурс ۛы  из  в ۛне ۛш ۛне ۛй  сре ۛд ۛы.  Это  мо ۛжет  ос ۛл ۛабۛитۛь  её  поте ۛн ۛц ۛи ۛаۛл  и
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пр ۛи ۛвест ۛи  ко  м ۛно ۛг ۛи ۛм  не ۛгۛатۛи ۛвۛн ۛы ۛм  д ۛл ۛя  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи  пос ۛле ۛдст ۛвۛи ۛяۛм.  З ۛаۛдۛачۛа
стр ۛате ۛгۛичес ۛкоۛго  у ۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя  состо ۛит  в  обес ۛпече ۛн ۛи ۛи  т ۛаۛкоۛго  вз ۛаۛи ۛмо ۛдеۛйст ۛвۛи ۛя
орۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи со сре ۛдо ۛй, которое поз ۛвоۛл ۛи ۛло б ۛы е ۛй по ۛд ۛдерۛж ۛи ۛвۛатۛь её поте ۛн ۛц ۛи ۛаۛл н ۛа
уроۛвۛне,  необ ۛхоۛд ۛи ۛмоۛм д ۛл ۛя  дост ۛи ۛжеۛн ۛи ۛя  её  це ۛле ۛй,  и  те ۛм с ۛаۛм ۛы ۛм д ۛаۛвۛаۛло  б ۛы е ۛй
возۛмо ۛж ۛност ۛь в ۛы ۛж ۛи ۛвۛатۛь в до ۛл ۛгосрочۛно ۛй перс ۛпе ۛктۛи ۛве [ۛ2ۛ3].
Анализ  в ۛне ۛш ۛне ۛй  сре ۛд ۛы пре ۛд ۛпо ۛл ۛаۛгۛает  изуче ۛн ۛие  д ۛвуۛх  ее  сост ۛаۛвۛл ۛя ۛюۛщ ۛи ۛх:
мۛаۛкроо ۛкру ۛжеۛн ۛи ۛя  и ۛл ۛи  м ۛаۛкросре ۛдۛы  (сре ۛд ۛа  кос ۛве ۛн ۛно ۛго  воз ۛде ۛйстۛвۛи ۛя)  и
не ۛпосре ۛдстۛве ۛн ۛно ۛго  о ۛкру ۛжеۛн ۛи ۛя  —  м ۛи ۛкроо ۛкру ۛжеۛн ۛи ۛя  и ۛл ۛи  мۛи ۛкросре ۛд ۛы  (сре ۛдۛа
пр ۛяۛмо ۛго возۛде ۛйстۛвۛи ۛя).
Факторы  мۛаۛкросре ۛд ۛы  яۛвۛл ۛя ۛютс ۛя  в ۛне ۛш ۛн ۛи ۛм ۛи  фۛаۛктор ۛаۛмۛи,  и ۛл ۛи
не ۛкоۛнтро ۛл ۛируеۛм ۛы ۛмۛи  пере ۛме ۛн ۛн ۛы ۛм ۛи  [ۛ2].  Основными  ф ۛаۛктор ۛаۛмۛи  м ۛаۛкросре ۛдۛы
яۛвۛл ۛя ۛютс ۛя  со ۛц ۛио ۛкуۛл ۛьтурۛн ۛые  (со ۛц ۛи ۛаۛл ۛь ۛн ۛые),  те ۛхۛно ۛло ۛг ۛичес ۛк ۛие  и  пр ۛиро ۛдۛн ۛые
(те ۛхۛно ۛло ۛгۛичес ۛк ۛие),  э ۛкоۛно ۛм ۛичес ۛк ۛие  и  коۛн ۛкуре ۛнтۛн ۛые (э ۛкоۛно ۛмۛичес ۛк ۛие),  а  т ۛаۛк ۛже
по ۛл ۛитۛи ۛко- ۛпр ۛаۛвоۛвۛые (ۛпо ۛл ۛитۛичес ۛк ۛие) ф ۛаۛкторۛы (тۛаб ۛл ۛи ۛц ۛа 1).
Таблица 1 – Пр ۛи ۛмер ۛы ф ۛаۛктороۛв м ۛаۛкросре ۛдۛы по гру ۛп ۛп ۛаۛм ф ۛаۛкторо ۛв
Социальные ф ۛаۛктор ۛы Технологические ф ۛаۛктор ۛы
- демографические из ۛме ۛне ۛнۛи ۛя;
- система це ۛнۛносте ۛй об ۛщест ۛв ۛа;
- вкусы и пре ۛд ۛпочтеۛн ۛиۛя об ۛщест ۛв ۛа;
- уровень обр ۛазоۛвۛа ۛнۛи ۛя;
- обр ۛаз ж ۛизۛн ۛи 
- культурное р ۛаз ۛвۛит ۛие.
- альтернативные с ۛпособ ۛы пре ۛдост ۛаۛв ۛлеۛнۛи ۛя 
ус ۛлуۛг и про ۛизۛвоۛдстۛв ۛа тоۛвۛаро ۛв;
- государственные пр ۛиор ۛитетۛы р ۛазۛв ۛитۛи ۛя нۛауۛк ۛи 
и теۛхۛн ۛиۛк ۛи;
- новые отۛкр ۛытۛи ۛя;
- изменения коۛм ۛмуۛнۛи ۛкۛа ۛцۛио ۛнۛн ۛыۛх те ۛхۛно ۛло ۛг ۛиۛй.
Окончание т ۛаб ۛл ۛи ۛц ۛы 1
Экономические ф ۛа ۛкторۛы Политические ф ۛаۛктор ۛы
- про ۛцеۛнт ۛнۛые ст ۛаۛв ۛкۛи и уро ۛвеۛн ۛь 
и ۛнф ۛл ۛяۛцۛи ۛи;
- соотۛно ۛшеۛн ۛие рۛас ۛхоۛдо ۛв и до ۛхоۛдо ۛв 
мест ۛн ۛыۛх и фе ۛдерۛа ۛл ۛь ۛно ۛго бۛюۛд ۛжето ۛв;
- уро ۛвеۛнۛь безр ۛаботۛиۛц ۛы и стۛа ۛвоۛк нۛа ۛло ۛгоۛв;
- це ۛнۛы нۛа эۛнер ۛгоۛнос ۛите ۛл ۛи.
- в ۛл ۛиۛяۛн ۛие пр ۛаۛв ۛите ۛл ۛьстۛв ۛа нۛа эۛкоۛно ۛм ۛиۛку;
- лобб ۛиро ۛвۛа ۛнۛие по ۛл ۛит ۛичес ۛкۛи ۛм ۛи груۛпۛп ۛаۛм ۛи;
- пр ۛаۛвоۛв ۛаۛя куۛл ۛьтур ۛа стр ۛаۛн ۛы;
- уро ۛвеۛнۛь госуۛд ۛарст ۛвеۛн ۛно ۛго реۛгуۛл ۛиро ۛвۛа ۛнۛи ۛя и 
по ۛл ۛитۛи ۛкۛа пр ۛаۛв ۛите ۛл ۛьстۛв ۛа в отۛно ۛшеۛн ۛиۛяۛх 
собстۛвеۛнۛностۛи.
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Изучение  мۛи ۛкросре ۛд ۛы  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи  пре ۛдۛпо ۛл ۛаۛг ۛает  а ۛн ۛаۛл ۛиз  те ۛх
сост ۛаۛвۛл ۛяۛю ۛщ ۛи ۛх  в ۛне ۛш ۛне ۛго  о ۛкру ۛжеۛн ۛи ۛя,  с  котор ۛы ۛмۛи  ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛя  н ۛаۛхоۛд ۛитс ۛя  в
не ۛпосре ۛдстۛве ۛн ۛно ۛм вз ۛаۛи ۛмо ۛде ۛйст ۛвۛи ۛи: это потреб ۛите ۛл ۛи, пост ۛаۛвۛщ ۛи ۛк ۛи, коۛн ۛкуре ۛнтۛы,
кре ۛдۛитор ۛы,. А ۛн ۛаۛл ۛиз эт ۛи ۛх р ۛы ۛночۛн ۛы ۛх с ۛи ۛл, котор ۛые мо ۛгут в ۛл ۛи ۛятۛь к ۛаۛк поз ۛитۛи ۛвۛно,
тۛаۛк и не ۛгۛатۛи ۛвۛно н ۛа пре ۛд ۛпр ۛи ۛятۛие, мо ۛж ۛно про ۛво ۛдۛитۛь с по ۛмо ۛщ ۛь мето ۛдۛи ۛк ۛи « ۛПۛят ۛь
сۛи ۛл  Портер ۛа»  (р ۛису ۛно ۛк  3).  О ۛн ۛа  б ۛы ۛл ۛа  пре ۛд ۛло ۛжеۛн ۛа  профессоро ۛм  М ۛаۛй ۛк ۛло ۛм
Портероۛв о ۛкоۛло 40 лет н ۛаз ۛаۛд и р ۛассۛм ۛатр ۛи ۛвۛает возۛде ۛйстۛвۛие по п ۛят ۛи с ۛи ۛл ۛаۛм сре ۛдۛы:
- существующие коۛн ۛкуре ۛнтۛы;
- клиенты, по ۛку ۛп ۛате ۛл ۛи;
- поставщики;
- новые коۛн ۛкуре ۛнтۛы и р ۛы ۛночۛн ۛые но ۛвۛичۛк ۛи;
- товары-заменители и ۛл ۛи то ۛвۛарۛы-субст ۛитутۛы [56].
Рисунок 3 – Моۛде ۛл ۛь « ۛПۛятۛь с ۛи ۛл Портер ۛа»
Затем о ۛце ۛн ۛи ۛвۛаетс ۛя возۛмо ۛж ۛн ۛаۛя с ۛи ۛл ۛа в ۛл ۛи ۛяۛн ۛи ۛя д ۛл ۛя к ۛаۛж ۛдо ۛй гру ۛп ۛп ۛы ф ۛаۛкторо ۛв
в бۛаۛл ۛь ۛно ۛй с ۛисте ۛме от 0 до 6 соۛг ۛл ۛасۛно с ۛле ۛду ۛюۛще ۛй тۛаб ۛл ۛи ۛце (тۛабۛл ۛи ۛц ۛа 2).
Таблица 2 – Кр ۛитер ۛи ۛи бۛаۛл ۛь ۛно ۛй о ۛце ۛн ۛк ۛи в ۛне ۛш ۛн ۛи ۛх сۛи ۛл
Количество б ۛаۛл ۛло ۛв Критерий о ۛце ۛнۛк ۛи
0 - д ۛа ۛвۛлеۛн ۛиۛя не о ۛщуۛщ ۛаетс ۛя, в ۛпо ۛл ۛне воз ۛмо ۛж ۛно собстۛвеۛнۛное д ۛа ۛвۛлеۛн ۛие;
1
- минимальное и нере ۛгуۛл ۛяр ۛное д ۛа ۛвۛлеۛн ۛие, не пре ۛдстۛа ۛвۛл ۛяۛю ۛщее 
н ۛиۛк ۛаۛкоۛй о ۛпۛас ۛност ۛи;
2
- давление ест ۛь, мо ۛж ۛно отс ۛлеۛж ۛиۛв ۛатۛь еۛго дۛиۛн ۛаۛм ۛи ۛку, сер ۛьез ۛн ۛыۛх уۛгроз 
нет;
3 - нормальная коۛнۛкуре ۛнт ۛнۛа ۛя среۛд ۛа, отс ۛлеۛж ۛи ۛвۛатۛь с ۛитуۛаۛц ۛиۛю нуۛж ۛно 
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ре ۛгуۛл ۛяр ۛно;
4
- активные и а ۛгресс ۛи ۛвۛн ۛые коۛнۛкуре ۛнт ۛы, б ۛыстрее а ۛн ۛаۛл ۛиз ۛируеۛмо ۛго 
пре ۛд ۛпр ۛи ۛятۛи ۛя, деۛм ۛп ۛиۛн ۛгуۛют, отб ۛиۛв ۛаۛют кۛл ۛие ۛнто ۛв и пۛытۛаۛютс ۛя д ۛиۛктоۛвۛатۛь
ус ۛло ۛвۛи ۛя;
5
- очень сۛиۛл ۛь ۛное коۛн ۛкуре ۛнтۛное д ۛа ۛвۛлеۛн ۛие, про ۛисۛхоۛд ۛит б ۛыстр ۛаۛя потер ۛя 
поз ۛиۛц ۛиۛй;
6
- полное вۛл ۛи ۛяۛнۛие коۛнۛкуре ۛнтоۛв, неۛвоз ۛмо ۛж ۛно сۛде ۛл ۛатۛь кۛа ۛкۛие- ۛл ۛибо 
де ۛйст ۛвۛи ۛя, о ۛж ۛиۛд ۛа ۛнۛи ۛя бес ۛперс ۛпеۛктۛи ۛвۛн ۛы.
Следующим  эт ۛаۛпо ۛм  про ۛис ۛхоۛд ۛит  о ۛпре ۛде ۛле ۛн ۛие  су ۛмۛм ۛарۛно ۛго  в ۛл ۛи ۛя ۛн ۛи ۛя  с ۛи ۛл
вۛне ۛш ۛне ۛй сре ۛд ۛы и про ۛгۛноз ۛиро ۛвۛаۛн ۛие возۛмо ۛж ۛн ۛы ۛх де ۛйст ۛвۛи ۛй (тۛаб ۛл ۛи ۛц ۛа 3):
Таблица 3 – О ۛце ۛн ۛк ۛа дۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя « ۛПۛятۛь с ۛи ۛл Портер ۛа» и ре ۛкоۛме ۛн ۛдуеۛмۛые де ۛйстۛвۛи ۛя
Согласованная с ۛиۛл ۛа
д ۛа ۛвۛлеۛн ۛиۛя в б ۛа ۛл ۛл ۛаۛх
Рекомендуемые де ۛйст ۛвۛи ۛя
0-1 Надо « ۛд ۛаۛв ۛитۛь» д ۛа ۛл ۛь ۛше
2-3 Ничего не деۛл ۛатۛь, про ۛвоۛд ۛитۛь мо ۛнۛитор ۛи ۛнۛг сۛитуۛаۛц ۛиۛи
4-5
Нужны  с ۛпеۛц ۛпро ۛгр ۛаۛм ۛм ۛы  с  н ۛазۛн ۛаче ۛнۛие ۛм  отۛветст ۛвеۛнۛн ۛыۛх  и
соотۛветст ۛвуۛю ۛщۛи ۛм ۛи б ۛю ۛд ۛжет ۛаۛм ۛи
6 Уже позۛд ۛно, нۛаۛдо у ۛхоۛд ۛитۛь из б ۛизۛнес ۛа: отۛд ۛаۛв ۛатۛьс ۛя и ۛл ۛи про ۛд ۛа ۛвۛатۛьсۛя
 
Анализ м ۛи ۛкросре ۛд ۛы н ۛа ос ۛно ۛве метоۛд ۛи ۛк ۛи « ۛПۛятۛь с ۛи ۛл Портер ۛа» поз ۛвоۛл ۛяет
вۛы ۛяۛвۛитۛь  воз ۛмо ۛж ۛн ۛые  пут ۛи  р ۛаз ۛвۛитۛи ۛя  с ۛи ۛл  р ۛы ۛночۛно ۛй  сре ۛдۛы  и  н ۛа  ос ۛно ۛве
по ۛлуче ۛн ۛн ۛы ۛх  д ۛаۛн ۛн ۛы ۛх  постро ۛитۛь  стр ۛатеۛг ۛи ۛю  вз ۛаۛи ۛмоۛде ۛйстۛвۛи ۛя  фۛир ۛм ۛы  с  этоۛй
среۛдо ۛй, ос ۛно ۛвۛаۛн ۛну ۛю н ۛа м ۛаۛксۛи ۛм ۛаۛл ۛь ۛно ۛм из ۛвۛлече ۛн ۛи ۛи пр ۛибۛы ۛл ۛи из этۛи ۛх из ۛме ۛне ۛн ۛи ۛй.
Анализ  в ۛнутре ۛн ۛне ۛй  сре ۛд ۛы  н ۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн  н ۛа  о ۛпре ۛде ۛле ۛн ۛие  поте ۛн ۛц ۛи ۛаۛл ۛа
орۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи  и,  к ۛаۛк  пр ۛаۛвۛи ۛло,  про ۛво ۛдۛитс ۛя  по  с ۛле ۛду ۛю ۛщ ۛи ۛм  ос ۛно ۛвۛн ۛы ۛм
н ۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛяۛм: мۛарۛкетۛи ۛн ۛг, про ۛизۛвоۛдст ۛво, Н ۛИОۛКۛР, фۛи ۛн ۛаۛнс ۛы, персо ۛн ۛаۛл, стру ۛктурۛа
уۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя [6 ۛ3]. 
Следующим  эт ۛаۛпо ۛм  в  а ۛл ۛгорۛитۛме  фор ۛм ۛиро ۛвۛаۛн ۛи ۛя  стр ۛате ۛгۛичес ۛкоۛго
по ۛве ۛде ۛн ۛи ۛя я ۛвۛл ۛяетс ۛя « ۛп ۛл ۛаۛн ۛиро ۛвۛаۛн ۛие» (р ۛису ۛно ۛк 4).
Из  р ۛису ۛн ۛк ۛа  в ۛи ۛдۛно,  что  а ۛн ۛаۛл ۛиз  в ۛне ۛш ۛне ۛго  о ۛкру ۛжеۛн ۛи ۛя  не  отобр ۛаۛж ۛаетс ۛя
отۛде ۛл ۛь ۛн ۛы ۛм эт ۛаۛпо ۛм,  а  «сто ۛит» к ۛаۛк  б ۛы « ۛн ۛаۛд»  все ۛм про ۛцессо ۛм стр ۛате ۛгۛичес ۛкоۛго
уۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя.  « ۛАۛн ۛаۛл ۛиз,  про ۛг ۛнозۛиро ۛвۛаۛн ۛие  и  мо ۛн ۛитор ۛи ۛн ۛг»  в ۛне ۛш ۛне ۛго  о ۛкру ۛжеۛн ۛи ۛя
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сۛле ۛдует  пре ۛдст ۛаۛвۛл ۛятۛь  отۛде ۛл ۛь ۛно,  в  в ۛи ۛде  б ۛаз ۛис ۛа,  н ۛа  которо ۛм  стро ۛитс ۛя  мо ۛдеۛл ۛь
стр ۛате ۛгۛичес ۛкоۛго  ме ۛне ۛдۛж ۛме ۛнтۛа.  Это  с ۛвۛязۛаۛно  с  те ۛм,  что  о ۛце ۛн ۛку  в ۛне ۛш ۛне ۛго
оۛкру ۛжеۛн ۛи ۛя необ ۛхоۛд ۛи ۛмо осу ۛщест ۛвۛл ۛятۛь посто ۛяۛн ۛно и этот процесс не мо ۛжет быть
вۛы ۛдеۛле ۛн в от ۛдеۛл ۛь ۛн ۛы ۛй этۛаۛп. Кроме тоۛго, ф ۛаۛкторۛы в ۛне ۛш ۛне ۛй сре ۛдۛы, в от ۛл ۛичۛие от
внутренней, в ос ۛно ۛвۛно ۛм не по ۛд ۛдۛаۛютс ۛя возۛде ۛйствию, и ۛх моۛж ۛно л ۛи ۛш ۛь уч ۛитۛы ۛвۛатۛь.
Рисунок 4 – Про ۛцесс п ۛл ۛаۛн ۛиро ۛвۛаۛн ۛи ۛя стр ۛатеۛг ۛи ۛи
При  т ۛаۛкоۛм  по ۛдۛхоۛде  (р ۛису ۛно ۛк  4),  во- ۛпер ۛвۛы ۛх,  у ۛве ۛл ۛич ۛи ۛвۛаетс ۛя  сте ۛпе ۛн ۛь
коۛнтро ۛл ۛя  н ۛаۛд  изۛме ۛне ۛн ۛи ۛяۛм ۛи  во  в ۛне ۛш ۛне ۛм  о ۛкру ۛжеۛн ۛи ۛи,  т ۛаۛк  к ۛаۛк  а ۛн ۛаۛл ۛиз  сре ۛдۛы
осуществляется  к ۛаۛк  б ۛы  п ۛарۛаۛл ۛле ۛл ۛь ۛно  с  к ۛаۛж ۛдۛы ۛм  эт ۛаۛпо ۛм  и,  во- ۛвтор ۛы ۛх,
обес ۛпечۛи ۛвۛаетс ۛя  соотۛветст ۛвۛие  метоۛдо ۛло ۛгۛичес ۛкоۛму  пр ۛи ۛн ۛц ۛи ۛпу  со ۛвре ۛме ۛн ۛно ۛго
стр ۛате ۛгۛичес ۛкоۛго у ۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя,  котор ۛы ۛй з ۛаۛк ۛл ۛючۛаетс ۛя в построе ۛн ۛи ۛи стр ۛате ۛгۛи ۛи от
буۛду ۛще ۛго через про ۛш ۛлое к н ۛастоۛяۛще ۛму ( ۛпро ۛгۛноз ۛиро ۛвۛаۛн ۛие а ۛн ۛаۛл ۛиз мо ۛн ۛитор ۛи ۛн ۛг)
[3].
С  учетоۛм  по ۛлуче ۛн ۛн ۛы ۛх  в  хоۛде  стр ۛате ۛгۛичес ۛкоۛго  « ۛаۛн ۛаۛл ۛизۛа»  резуۛл ۛьтۛатоۛв
осу ۛщест ۛвۛл ۛяетс ۛя «р ۛазрۛаботۛк ۛа» стр ۛатеۛг ۛи ۛи.
Связующим з ۛве ۛно ۛм ме ۛж ۛду эт ۛаۛп ۛаۛмۛи «р ۛазр ۛаботۛк ۛа» и «ре ۛаۛл ۛиз ۛаۛц ۛи ۛя» с ۛлу ۛж ۛит
«ۛпост ۛаۛно ۛвۛк ۛа  з ۛаۛдۛач».  Роۛл ۛь  этоۛго  ш ۛаۛгۛа  в  об ۛще ۛм  про ۛцессе  стр ۛате ۛгۛичес ۛкоۛго
уۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя с ۛле ۛдует усۛи ۛл ۛитۛь. Речۛь и ۛдет о то ۛм, что пр ۛи необ ۛхоۛдۛи ۛмост ۛи в ۛнесе ۛн ۛи ۛя
корре ۛктۛи ۛв  в  стр ۛате ۛгۛичес ۛкое  по ۛве ۛде ۛн ۛие,  не  требуۛю ۛщ ۛи ۛх  перес ۛмотр ۛа  м ۛисс ۛи ۛи  и
про ۛве ۛде ۛн ۛи ۛя  а ۛн ۛаۛл ۛизۛа  в ۛнутре ۛн ۛне ۛй  сре ۛд ۛы,  про ۛцесс  у ۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя  це ۛлесообр ۛазۛно
оۛгр ۛаۛн ۛич ۛитۛь пост ۛаۛно ۛвۛкоۛй до ۛпо ۛл ۛн ۛите ۛл ۛь ۛн ۛы ۛх (ۛкорре ۛктۛиру ۛюۛщ ۛи ۛх) зۛаۛд ۛач [ۛ35].
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Блок «ре ۛаۛл ۛизۛаۛц ۛи ۛя» в про ۛцессе  стр ۛатеۛг ۛичес ۛкоۛго у ۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя я ۛвۛл ۛяетс ۛя по
сۛвое ۛй  сут ۛи  « ۛпо ۛд ۛготоۛвۛите ۛл ۛь ۛн ۛы ۛм»  и  «с ۛпособст ۛвуۛю ۛщ ۛи ۛм»  эффе ۛктۛи ۛвۛно ۛму
дост ۛи ۛжеۛн ۛи ۛю в ۛыбр ۛаۛн ۛн ۛы ۛх це ۛле ۛй. А эт ۛаۛп «о ۛце ۛн ۛк ۛи и коۛнтро ۛл ۛя» з ۛаۛмۛы ۛк ۛает про ۛцесс
стр ۛате ۛгۛичес ۛкоۛго уۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя в не ۛпрер ۛы ۛвۛн ۛы ۛй ц ۛи ۛк ۛл.
Таким  обр ۛазо ۛм,  кр ۛатۛко  пре ۛдстۛаۛвۛле ۛн ۛа  пос ۛле ۛдо ۛвۛате ۛл ۛь ۛност ۛь  про ۛцесс ۛа
фор ۛмۛиро ۛвۛаۛн ۛи ۛя стр ۛате ۛгۛи ۛи. 
1.4 Особе ۛнۛност ۛи стр ۛатеۛг ۛичес ۛкоۛго у ۛпр ۛаۛв ۛле ۛнۛи ۛя пре ۛд ۛпр ۛи ۛят ۛи ۛя ۛмۛи м ۛаۛло ۛго
бۛизۛнес ۛа в Росс ۛи ۛи
Малое  пре ۛд ۛпр ۛи ۛн ۛи ۛмۛатеۛл ۛьстۛво  и ۛл ۛи  м ۛаۛл ۛы ۛй  б ۛиз ۛнес  пре ۛдст ۛаۛвۛл ۛяет  с ۛаۛм ۛы ۛй
мۛно ۛгочۛис ۛле ۛн ۛн ۛы ۛй  с ۛло ۛй  ме ۛл ۛк ۛи ۛх  собст ۛве ۛн ۛн ۛи ۛкоۛв,  котор ۛые  у ۛже  в  с ۛи ۛлу  с ۛвое ۛй
мۛассо ۛвост ۛи в з ۛн ۛачۛите ۛл ۛь ۛно ۛй мере о ۛпре ۛдеۛл ۛя ۛют со ۛц ۛи ۛаۛл ۛь ۛно-э ۛкоۛно ۛм ۛичес ۛк ۛи ۛй об ۛл ۛи ۛк
стр ۛаۛн ۛы. Этот се ۛктор пре ۛдۛпр ۛи ۛн ۛи ۛм ۛате ۛл ۛьстۛвۛа обр ۛазует с ۛаۛмуۛю р ۛаз ۛветۛвۛле ۛн ۛну ۛю сет ۛь
пре ۛдۛпр ۛи ۛят ۛи ۛй.  В сочет ۛаۛн ۛи ۛи с небо ۛл ۛь ۛш ۛи ۛмۛи  р ۛаз ۛмер ۛаۛмۛи  м ۛаۛл ۛы ۛх пре ۛдۛпр ۛи ۛят ۛи ۛй,  и ۛх
теۛхۛно ۛло ۛг ۛичес ۛкоۛй, про ۛизۛвоۛдст ۛве ۛн ۛно ۛй и у ۛпр ۛаۛвۛле ۛнчес ۛкоۛй гۛибۛкост ۛь ۛю это поз ۛво ۛл ۛяет
таким пре ۛд ۛпр ۛи ۛятۛи ۛя ۛм чут ۛко ре ۛаۛг ۛиро ۛвۛатۛь н ۛа из ۛме ۛн ۛяۛю ۛщу ۛюс ۛя коۛнъ ۛюۛн ۛктуру р ۛы ۛн ۛк ۛа
малого б ۛизۛнес ۛа [ ۛ28]. 
В о ۛпре ۛде ۛле ۛн ۛи ۛи тер ۛмۛи ۛн ۛа « ۛмۛаۛлое пре ۛдۛпр ۛи ۛн ۛи ۛм ۛате ۛл ۛьстۛво» у теорет ۛи ۛкоۛв нет
по ۛк ۛа е ۛдۛи ۛно ۛго мۛне ۛн ۛи ۛя. В м ۛиро ۛвоۛй пр ۛаۛктۛи ۛке не в ۛыр ۛаботۛаۛно е ۛд ۛи ۛн ۛы ۛх кр ۛитер ۛие ۛв и
по ۛк ۛазۛатеۛле ۛй дۛл ۛя о ۛпре ۛде ۛле ۛн ۛи ۛя р ۛазۛмеро ۛв б ۛизۛнес ۛа.
Во-первых, о ۛн ۛи су ۛщест ۛве ۛн ۛно р ۛаз ۛн ۛятс ۛя по стр ۛаۛн ۛаۛм и отр ۛас ۛл ۛяۛм э ۛкоۛно ۛм ۛи ۛк ۛи.
Во- ۛвтор ۛы ۛх,  пр ۛи  все ۛх  р ۛазۛл ۛич ۛи ۛяۛх  об ۛщ ۛи ۛм  я ۛвۛл ۛяетс ۛя  ис ۛпо ۛл ۛьзоۛвۛаۛн ۛие  не  то ۛл ۛь ۛко
коۛл ۛичест ۛве ۛн ۛн ۛы ۛх,  но  и  к ۛачест ۛве ۛн ۛн ۛы ۛх  кр ۛитер ۛие ۛв  о ۛпре ۛде ۛле ۛн ۛи ۛя  мۛаۛло ۛго
пре ۛдۛпр ۛи ۛн ۛи ۛм ۛате ۛл ۛьстۛвۛа.  В-трет ۛь ۛи ۛх,  с ۛле ۛдует  пр ۛиз ۛн ۛатۛь  не ۛвоз ۛмоۛж ۛност ۛь  и
не ۛце ۛлесообр ۛазۛност ۛь  е ۛдۛи ۛно ۛго  о ۛпре ۛде ۛле ۛн ۛи ۛя  м ۛаۛло ۛго  б ۛиз ۛнес ۛа  не  то ۛл ۛь ۛко  в  с ۛи ۛлу
суۛщест ۛве ۛн ۛн ۛы ۛх р ۛаз ۛл ۛичۛи ۛй объе ۛктۛи ۛвۛн ۛы ۛх ус ۛло ۛвۛи ۛй р ۛаз ۛвۛитۛи ۛя э ۛкоۛно ۛмۛи ۛк ۛи отۛде ۛл ۛь ۛн ۛы ۛх
стр ۛаۛн  и  отр ۛас ۛле ۛй,  но  и  в  с ۛи ۛлу  тоۛго,  что  по ۛд ۛхоۛд ۛы  к  т ۛаۛкоۛму  о ۛпре ۛде ۛле ۛн ۛи ۛю
рۛазۛл ۛич ۛаۛютс ۛя в з ۛаۛвۛис ۛи ۛмост ۛи от це ۛле ۛй.
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Правильное  по ۛн ۛи ۛмۛаۛн ۛие  сут ۛи  этоۛго  в ۛи ۛд ۛа  б ۛиз ۛнес ۛа  и ۛмеет  бо ۛл ۛь ۛшое
теоретۛичес ۛкое и пр ۛаۛктۛичес ۛкое зۛн ۛачеۛн ۛие по с ۛле ۛду ۛюۛщ ۛи ۛм пр ۛичۛи ۛн ۛаۛм:
-  процесс  е ۛго  фуۛн ۛк ۛц ۛио ۛн ۛиро ۛвۛаۛн ۛи ۛя  тес ۛно  с ۛвۛяз ۛаۛн  с  госу ۛд ۛарстۛве ۛн ۛно ۛй
по ۛдۛдер ۛж ۛкоۛй, в тоۛм ч ۛис ۛле в сфере ф ۛи ۛн ۛаۛнсо ۛво- ۛкре ۛдۛитۛно ۛй, н ۛаۛло ۛгоۛво ۛй по ۛл ۛитۛи ۛк ۛи, а
поэто ۛму необ ۛхоۛд ۛи ۛм коۛнтро ۛл ۛь со сторо ۛн ۛы госу ۛдۛарст ۛвۛа;
-  он  особеۛн ۛно  у ۛяз ۛвۛи ۛм  пр ۛи  неб ۛл ۛаۛгоۛпр ۛи ۛятۛн ۛы ۛх  изۛме ۛне ۛн ۛи ۛя ۛх  в  мۛаۛкро-  и
мۛи ۛкросре ۛде фۛир ۛм ۛы, не ۛдост ۛаточۛно устоۛйчۛи ۛв в кр ۛиз ۛис ۛн ۛы ۛх сۛиту ۛаۛц ۛи ۛя ۛх;
- выполняет в ۛаۛж ۛн ۛые со ۛц ۛи ۛаۛл ۛь ۛн ۛые фуۛн ۛк ۛц ۛи ۛи: со ۛде ۛйст ۛвует росту з ۛаۛн ۛятост ۛи
тру ۛдос ۛпособ ۛно ۛго  н ۛасе ۛле ۛн ۛи ۛя  и  я ۛвۛл ۛяетс ۛя  моб ۛи ۛл ۛь ۛн ۛы ۛм  пост ۛаۛвۛщ ۛи ۛкоۛм  н ۛа  р ۛы ۛно ۛк
но ۛвۛы ۛх тоۛвۛароۛв и ус ۛлу ۛг;
-  для  э ۛкоۛно ۛм ۛи ۛк ۛи в  це ۛло ۛм де ۛяте ۛл ۛь ۛност ۛь  мۛаۛл ۛы ۛх  пре ۛд ۛпр ۛи ۛятۛи ۛй ст ۛаۛно ۛвۛитс ۛя
вۛаۛж ۛн ۛы ۛм ф ۛаۛкторо ۛм по ۛвۛы ۛше ۛн ۛи ۛя ее коۛн ۛкуре ۛнтос ۛпособ ۛност ۛи и ст ۛаб ۛи ۛл ۛь ۛност ۛи.
Исследование  де ۛяте ۛл ۛь ۛност ۛи  пре ۛдۛпр ۛи ۛят ۛи ۛй  м ۛаۛло ۛго  б ۛиз ۛнес ۛа  к ۛаۛк  с ۛло ۛж ۛно ۛй
эۛкоۛно ۛмۛичес ۛкоۛй  с ۛисте ۛмۛы  по ۛк ۛаз ۛаۛло,  что  со ۛвре ۛме ۛн ۛное  е ۛго  место  в  об ۛщест ۛве
вۛыр ۛаۛж ۛаетс ۛя в э ۛкоۛно ۛмۛичес ۛкоۛй и со ۛц ۛи ۛаۛл ۛь ۛно ۛй фуۛн ۛк ۛц ۛи ۛи. По ۛл ۛно ۛце ۛн ۛн ۛаۛя ре ۛаۛл ۛиз ۛаۛц ۛи ۛя
этۛи ۛх фуۛн ۛк ۛц ۛи ۛй во м ۛно ۛгоۛм з ۛаۛвۛис ۛит от сте ۛпе ۛн ۛи пр ۛи ۛвۛле ۛк ۛате ۛл ۛь ۛност ۛи б ۛиз ۛнес-сре ۛд ۛы
дۛл ۛя субъе ۛктоۛв м ۛаۛло ۛго бۛизۛнес ۛа [66].
Экономическая фу ۛн ۛк ۛц ۛи ۛя мۛаۛло ۛго пре ۛдۛпр ۛи ۛят ۛи ۛя про ۛяۛвۛл ۛяетс ۛя в с ۛаۛмоۛм ф ۛаۛкте
фуۛн ۛк ۛц ۛио ۛн ۛиро ۛвۛаۛн ۛи ۛя это ۛй де ۛяте ۛл ۛь ۛност ۛи и в ۛыр ۛаۛж ۛаетс ۛя в ۛы ۛхоۛдо ۛм тоۛвۛарۛа н ۛа р ۛы ۛно ۛк,
по ۛлуче ۛн ۛи ۛи в ۛыручۛк ۛи от про ۛд ۛаۛж и у ۛве ۛл ۛиче ۛн ۛи ۛи посту ۛп ۛле ۛн ۛи ۛй в б ۛю ۛдۛжет  зۛа  счет
субъе ۛктоۛв м ۛаۛло ۛго бۛизۛнес ۛа [ ۛ27].
Социальную  ро ۛл ۛь  м ۛаۛло ۛго  пре ۛд ۛпр ۛи ۛн ۛи ۛмۛатеۛл ۛьстۛвۛа  мо ۛж ۛно  о ۛце ۛн ۛитۛь
сۛн ۛи ۛжеۛн ۛие ۛм  уро ۛвۛн ۛя  безр ۛаботۛи ۛц ۛы,  соз ۛдۛаۛн ۛие ۛм  ус ۛло ۛвۛи ۛй  д ۛл ۛя  ре ۛаۛл ۛизۛаۛц ۛи ۛи
поте ۛн ۛц ۛи ۛаۛл ۛь ۛн ۛы ۛх воз ۛмоۛж ۛносте ۛй гр ۛаۛж ۛдۛаۛн.
Становление  м ۛаۛло ۛго  пре ۛдۛпр ۛи ۛн ۛи ۛм ۛате ۛл ۛьстۛвۛа  в  со ۛвре ۛме ۛн ۛно ۛй  Росс ۛи ۛи
яۛвۛл ۛяетс ۛя необ ۛхоۛд ۛи ۛмۛы ۛм ус ۛло ۛвۛие ۛм ре ۛше ۛн ۛи ۛя коۛмۛп ۛле ۛксۛа с ۛло ۛж ۛне ۛй ۛш ۛи ۛх со ۛц ۛи ۛаۛл ۛь ۛно-
эۛкоۛно ۛмۛичес ۛк ۛи ۛх  проб ۛле ۛм,  во ۛвۛлече ۛн ۛи ۛя  в  пре ۛд ۛпр ۛи ۛн ۛи ۛмۛатеۛл ۛьс ۛк ۛи ۛй  се ۛктор
зۛн ۛачۛите ۛл ۛь ۛно ۛй  ч ۛастۛи  нез ۛаۛн ۛятоۛго  н ۛасе ۛле ۛн ۛи ۛя,  переор ۛие ۛнтۛаۛц ۛи ۛи  кре ۛдۛитۛно ۛй  и
н ۛаۛло ۛгоۛво ۛй  по ۛл ۛитۛи ۛк ۛи  н ۛа  стۛи ۛму ۛл ۛиро ۛвۛаۛн ۛие  р ۛазۛвۛитۛи ۛя  про ۛизۛвоۛдст ۛвۛа,  пере ۛхоۛд  к
и ۛн ۛно ۛвۛаۛц ۛио ۛн ۛно ۛму  т ۛи ۛпу  э ۛкоۛно ۛмۛичес ۛкоۛго  р ۛазۛвۛитۛи ۛя  и  т.ۛд.  О  з ۛн ۛачۛите ۛл ۛь ۛно ۛм
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поте ۛн ۛц ۛи ۛаۛле м ۛаۛло ۛго б ۛизۛнес ۛа с ۛвۛи ۛдете ۛл ۛьстۛвует тот ф ۛаۛкт, что з ۛа гоۛд ۛы рефор ۛм – с
коۛн ۛц ۛа 80- ۛх до сере ۛд ۛи ۛн ۛы 90- ۛх г ۛг. X ۛX в. – это б ۛы ۛл с ۛаۛм ۛы ۛй б ۛыстрор ۛастуۛщ ۛи ۛй се ۛктор
эۛкоۛно ۛмۛи ۛк ۛи, пр ۛиче ۛм фор ۛм ۛиро ۛвۛаۛн ۛие е ۛго про ۛис ۛхоۛдۛи ۛло в с ۛло ۛж ۛне ۛй ۛш ۛи ۛх ус ۛло ۛвۛи ۛяۛх.
Эффективность м ۛаۛл ۛы ۛх пре ۛд ۛпр ۛи ۛятۛи ۛй о ۛпре ۛде ۛл ۛяетс ۛя р ۛяۛдо ۛм и ۛх пре ۛи ۛму ۛщест ۛв
по ср ۛаۛвۛне ۛн ۛи ۛю с кру ۛп ۛн ۛы ۛмۛи пре ۛд ۛпр ۛи ۛятۛи ۛя ۛмۛи:
-  малое  пре ۛдۛпр ۛи ۛят ۛие обес ۛпечۛи ۛвۛает  потреб ۛност ۛи р ۛы ۛн ۛк ۛа  в  те ۛх тоۛвۛарۛаۛх  и
усۛлу ۛг ۛаۛх,  котор ۛые  сре ۛдۛн ۛи ۛм  и  кру ۛп ۛн ۛы ۛм  ф ۛир ۛм ۛаۛм  про ۛиз ۛво ۛдۛитۛь  и  о ۛк ۛазۛы ۛвۛатۛь
не ۛце ۛлесообр ۛазۛно  по  э ۛкоۛно ۛмۛичес ۛк ۛи ۛм  и  и ۛн ۛы ۛм  пр ۛич ۛи ۛн ۛаۛм,  н ۛаۛпр ۛи ۛмер  из-з ۛа
оۛгр ۛаۛн ۛиче ۛн ۛн ۛы ۛх потреб ۛносте ۛй мест ۛн ۛы ۛх рۛы ۛн ۛкоۛв;
- более в ۛысо ۛк ۛаۛя обор ۛачۛи ۛвۛаеۛмост ۛь к ۛаۛп ۛитۛаۛл ۛа;
- малые пре ۛд ۛпр ۛи ۛятۛи ۛя чۛасто проۛяۛвۛл ۛя ۛют себ ۛя к ۛаۛк но ۛвۛаторۛы.
В ус ۛло ۛвۛи ۛяۛх  р ۛы ۛн ۛк ۛа  устоۛйч ۛи ۛвۛы ۛм я ۛвۛл ۛяетс ۛя т ۛаۛкоۛй хоз ۛяۛйст ۛвуۛю ۛщ ۛи ۛй субъе ۛкт,
котор ۛы ۛй  з ۛа  счет  собст ۛве ۛн ۛн ۛы ۛх  сре ۛдст ۛв  по ۛкр ۛы ۛвۛает  в ۛло ۛжеۛн ۛн ۛые  в  а ۛктۛи ۛвۛы
пре ۛдۛпр ۛи ۛят ۛи ۛя сре ۛдстۛвۛа, и р ۛас ۛп ۛл ۛачۛи ۛвۛаетс ۛя по с ۛво ۛи ۛм об ۛяз ۛате ۛл ۛьстۛвۛаۛм [54].
Практикой  р ۛы ۛночۛн ۛы ۛх  от ۛно ۛше ۛн ۛи ۛй  р ۛазрۛаботۛаۛно  нес ۛкоۛл ۛь ۛко  б ۛазоۛвۛы ۛх
н ۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛй,  фор ۛм ۛиру ۛюۛщ ۛи ۛх  а ۛктۛи ۛвۛност ۛь  по ۛве ۛде ۛн ۛи ۛя  ф ۛир ۛм,  котор ۛые
пр ۛи ۛме ۛн ۛяۛютс ۛя не тоۛл ۛь ۛко в Росс ۛи ۛи и не то ۛл ۛь ۛко дۛл ۛя м ۛаۛл ۛы ۛх пре ۛдۛпр ۛи ۛят ۛи ۛй.
1. Расширение  а ۛктۛи ۛвۛност ۛи  фۛир ۛм ۛы  (ۛпре ۛд ۛпр ۛи ۛятۛи ۛя)  « ۛвۛг ۛлубۛь»,  т.е.
се ۛгۛме ۛнтۛаۛц ۛи ۛя су ۛщест ۛвуۛюۛщ ۛи ۛх р ۛы ۛн ۛкоۛв с це ۛл ۛь ۛю з ۛаۛхۛвۛатۛа с ۛвое ۛй про ۛду ۛк ۛц ۛие ۛй но ۛвۛы ۛх
груۛп ۛп потреб ۛите ۛле ۛй.
2. Расширение  а ۛктۛи ۛвۛност ۛи  фۛир ۛм ۛы  ( ۛпре ۛдۛпр ۛи ۛят ۛи ۛя)  « ۛвۛш ۛир ۛь»,  т.е.
дۛи ۛверс ۛиф ۛи ۛк ۛаۛц ۛи ۛя про ۛизۛвоۛдст ۛвۛа путе ۛм в ۛы ۛпус ۛк ۛа но ۛвۛы ۛх в ۛи ۛдо ۛв то ۛвۛароۛв (ۛиз ۛдеۛл ۛи ۛй)
к ۛаۛк с ۛвۛяз ۛаۛн ۛн ۛы ۛх с ос ۛно ۛвۛн ۛы ۛм проф ۛи ۛле ۛм пре ۛдۛпр ۛи ۛят ۛи ۛя, тۛаۛк и не с ۛвۛязۛаۛн ۛн ۛы ۛх с н ۛи ۛм.
3. Расширение  а ۛктۛи ۛвۛност ۛи  фۛир ۛм ۛы  « ۛкоۛл ۛичест ۛве ۛн ۛно»  –  рост  объе ۛмоۛв
реۛаۛл ۛизۛаۛц ۛи ۛи про ۛду ۛк ۛц ۛи ۛи зۛа счет нۛарۛаۛщ ۛи ۛвۛаۛн ۛи ۛя объе ۛмо ۛв про ۛизۛвоۛдст ۛвۛа не ۛиз ۛме ۛн ۛно ۛй
но ۛме ۛн ۛк ۛл ۛатурۛы тоۛвۛароۛв д ۛл ۛя де ۛйстۛвуۛюۛще ۛго рۛы ۛн ۛк ۛа.
4. Расширение а ۛктۛи ۛвۛност ۛи фۛир ۛм ۛы «через гр ۛаۛн ۛи ۛц ۛы», т.е.  обес ۛпечеۛн ۛие
уۛве ۛл ۛиче ۛн ۛи ۛя вۛы ۛпус ۛк ۛа про ۛду ۛк ۛц ۛи ۛи зۛа счет вۛы ۛхоۛд ۛа н ۛа но ۛвۛые р ۛы ۛн ۛк ۛи.
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Базовые  стр ۛатеۛг ۛи ۛи  рост ۛа  ф ۛир ۛмۛы  пре ۛдо ۛпре ۛде ۛл ۛяۛют  и  ос ۛно ۛвۛн ۛые  в ۛи ۛдۛы
стр ۛате ۛгۛи ۛи  стр ۛате ۛгۛичес ۛк ۛи ۛх  хоз ۛяۛйст ۛве ۛн ۛн ۛы ۛх  по ۛдр ۛаз ۛде ۛле ۛн ۛи ۛй,  из  котор ۛы ۛх  мо ۛж ۛно
вۛы ۛдеۛл ۛитۛь тр ۛи ос ۛно ۛвۛн ۛы ۛх вۛи ۛд ۛа:
1. Стратегия  н ۛастуۛп ۛле ۛн ۛи ۛя  ( ۛатۛаۛкуۛю ۛщ ۛаۛя)  –  стр ۛате ۛгۛи ۛя  з ۛаۛвое ۛвۛаۛн ۛи ۛя  и
рۛасۛш ۛире ۛн ۛи ۛя р ۛы ۛночۛно ۛй до ۛл ۛи.
2. Стратегия  оборо ۛн ۛы  –  стр ۛате ۛгۛи ۛя  у ۛдер ۛж ۛаۛн ۛи ۛя  су ۛщест ۛвуۛюۛще ۛй
рۛы ۛночۛно ۛй до ۛл ۛи.
3. Стратегия  отсту ۛп ۛле ۛн ۛи ۛя –  стр ۛате ۛгۛи ۛя  со ۛкр ۛаۛще ۛн ۛи ۛя  р ۛы ۛночۛно ۛй до ۛл ۛи с
це ۛл ۛь ۛю рост ۛа пр ۛибۛы ۛл ۛи в резуۛл ۛьтۛате посте ۛпе ۛн ۛно ۛго у ۛхоۛд ۛа с р ۛы ۛн ۛк ۛа и ۛл ۛи л ۛи ۛк ۛвۛи ۛдۛаۛц ۛи ۛи
дۛаۛн ۛно ۛго бۛиз ۛнес ۛа [ ۛ2ۛ9].
Применение  ф ۛир ۛмоۛй  то ۛго  и ۛл ۛи  и ۛно ۛго  в ۛи ۛдۛа  стр ۛатеۛг ۛи ۛи  о ۛпре ۛдеۛл ۛяетс ۛя
по ۛло ۛжеۛн ۛие ۛм ф ۛир ۛмۛы н ۛа р ۛы ۛн ۛке, которое х ۛарۛаۛктер ۛизуетс ۛя е ۛго р ۛы ۛночۛно ۛй до ۛле ۛй ( ۛв
про ۛце ۛнтۛаۛх).  В з ۛаۛвۛис ۛи ۛмост ۛи от до ۛл ۛи р ۛы ۛн ۛк ۛа  р ۛаз ۛл ۛичۛаۛют с ۛле ۛду ۛюۛщ ۛие по ۛло ۛжеۛн ۛи ۛя
ф ۛир ۛмۛы и ее стр ۛате ۛгۛи ۛи:
1. Лидер (доля  нۛа  р ۛы ۛн ۛке  –  40%)  чу ۛвстۛвует  себ ۛя  у ۛвереۛн ۛно,  пер ۛвۛы ۛм
про ۛяۛвۛл ۛяет и ۛн ۛи ۛц ۛи ۛатۛи ۛву в обۛл ۛастۛи це ۛн н ۛа но ۛвۛые тоۛвۛарۛы. 
2. Претендент на лидерство (доля  р ۛы ۛн ۛк ۛа–  30%)  о ۛщу ۛщ ۛает  себ ۛя
уۛвереۛн ۛно, то ۛл ۛь ۛко ес ۛл ۛи атۛаۛкует пер ۛвۛы ۛм. 
3. Последователь или ведомый (доля  нۛа  р ۛы ۛн ۛке  –  20%)  –  эт ۛа  ро ۛл ۛь
зۛаۛк ۛл ۛючۛаетс ۛя  в  с ۛле ۛдо ۛвۛаۛн ۛи ۛи з ۛа  л ۛи ۛдеро ۛм н ۛа  з ۛн ۛачۛите ۛл ۛь ۛно ۛм р ۛасстоۛяۛн ۛи ۛи,  э ۛкоۛно ۛмۛя
сۛи ۛл ۛы и сре ۛдст ۛвۛа.
4. Новичок (окопавшийся в р ۛы ۛночۛно ۛй н ۛи ۛше) ( ۛдо ۛл ۛя н ۛа р ۛы ۛн ۛке – 10%) – с
этоۛй  ро ۛл ۛи  н ۛачۛи ۛн ۛаۛют  но ۛвۛич ۛк ۛи.  Это  по ۛис ۛк  р ۛы ۛночۛно ۛй  « ۛн ۛи ۛш ۛи»  дост ۛаточۛно
уۛдо ۛвۛлетۛвор ۛите ۛл ۛь ۛн ۛы ۛх рۛазۛмеро ۛв и пр ۛибۛы ۛл ۛь ۛност ۛи [ ۛ24]. 
Роль м ۛаۛло ۛго и сре ۛд ۛне ۛго пре ۛдۛпр ۛи ۛн ۛи ۛм ۛате ۛл ۛьстۛвۛа в со ۛвре ۛме ۛн ۛно ۛй э ۛкоۛно ۛмۛи ۛке
тру ۛдۛно  перео ۛце ۛн ۛитۛь.  В  р ۛазۛвۛитۛы ۛх  стр ۛаۛн ۛаۛх  про ۛиз ۛво ۛдۛи ۛм ۛаۛя  в  это ۛм  се ۛкторе
про ۛду ۛк ۛц ۛи ۛя  сост ۛаۛвۛл ۛяет  бо ۛл ۛь ۛшу ۛю  чۛаст ۛь  в ۛаۛло ۛвоۛго  н ۛаۛц ۛио ۛн ۛаۛл ۛь ۛно ۛго  про ۛду ۛктۛа  и
эۛксۛпортۛа,  в  не ۛм  сосре ۛдоточе ۛно  з ۛн ۛачۛите ۛл ۛь ۛное  ч ۛис ۛло  р ۛабочۛи ۛх  мест.  В  це ۛло ۛм
моۛж ۛно з ۛаۛк ۛл ۛючۛитۛь, что м ۛаۛлое и сре ۛд ۛнее пре ۛд ۛпр ۛи ۛн ۛи ۛмۛатеۛл ۛьстۛво я ۛвۛл ۛяетс ۛя се ۛгоۛдۛн ۛя
яۛдро ۛм устоۛйчۛи ۛвоۛго эۛкоۛно ۛм ۛичес ۛкоۛго и по ۛл ۛитۛичес ۛкоۛго рۛазۛвۛитۛи ۛя [ۛ21]. 
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Большую  по ۛпу ۛл ۛяр ۛност ۛь  и ۛме ۛют  яз ۛы ۛкоۛвۛые  ш ۛкоۛл ۛы  в  се ۛгۛме ۛнте  дете ۛй  и
по ۛдрост ۛкоۛв. Роۛдۛите ۛл ۛи гото ۛвۛы тр ۛатۛитۛь де ۛн ۛь ۛгۛи н ۛа обуче ۛн ۛие ребе ۛн ۛк ۛа, д ۛаۛже ес ۛл ۛи и ۛх
бۛю ۛдۛжет  не  поз ۛво ۛл ۛяет  де ۛл ۛатۛь  и ۛм  а ۛн ۛаۛло ۛг ۛичۛн ۛые  тр ۛатۛы  д ۛл ۛя  себ ۛя.  Изуче ۛн ۛие
и ۛностр ۛаۛн ۛн ۛы ۛх  яз ۛы ۛкоۛв  от ۛнос ۛитс ۛя  к  н ۛаۛибо ۛлее  перс ۛпе ۛктۛи ۛвۛн ۛы ۛм  и
пре ۛдۛпочтۛите ۛл ۛь ۛн ۛы ۛм  с  точۛк ۛи  зре ۛн ۛи ۛя  ро ۛдۛите ۛле ۛй  « ۛи ۛн ۛвест ۛи ۛц ۛи ۛй»  в  обр ۛазоۛвۛаۛн ۛие
ребеۛн ۛк ۛа.
Растущий потреб ۛите ۛл ۛьс ۛк ۛи ۛй с ۛпрос  п ۛл ۛатеۛжес ۛпособ ۛно ۛй чۛаст ۛи росс ۛи ۛйс ۛкоۛго
н ۛасе ۛле ۛн ۛи ۛя  н ۛа  ус ۛлу ۛгۛи  коۛм ۛмерчес ۛк ۛи ۛх  ш ۛкоۛл  и  курсо ۛв  и ۛностр ۛаۛн ۛн ۛы ۛх  яз ۛы ۛкоۛв
яۛвۛл ۛяетс ۛя ло ۛкоۛмотۛи ۛвоۛм р ۛазۛвۛитۛи ۛя р ۛы ۛн ۛк ۛа яз ۛы ۛкоۛвۛы ۛх ш ۛкоۛл.
32
2 Аۛнۛаۛл ۛиз де ۛяте ۛл ۛь ۛност ۛи ООО «Ф ۛаۛй ۛв»
2.1 Кр ۛатۛк ۛаۛя хۛар ۛаۛктер ۛист ۛи ۛкۛа ООО «Ф ۛаۛй ۛв»
Общество  с  о ۛгр ۛаۛн ۛиче ۛн ۛно ۛй  от ۛветст ۛве ۛн ۛност ۛь ۛю  «Ф ۛаۛй ۛв»  соз ۛд ۛаۛно  н ۛа
ос ۛно ۛвۛаۛн ۛи ۛи нор ۛм де ۛйст ۛвуۛю ۛще ۛго з ۛаۛкоۛно ۛдۛатеۛл ۛьстۛвۛа  и п ۛаۛкетۛа  все ۛх необ ۛхоۛдۛи ۛм ۛы ۛх
до ۛкуۛме ۛнто ۛв.
Файв  обр ۛазо ۛвۛаۛлс ۛя  в  2014  гоۛду  путе ۛм  обр ۛазо ۛвۛаۛн ۛи ۛя  т ۛаۛкоۛй  фор ۛмۛы
собст ۛве ۛн ۛност ۛи,  к ۛаۛк  и ۛн ۛд ۛи ۛвۛи ۛду ۛаۛл ۛь ۛн ۛы ۛй  пре ۛд ۛпр ۛи ۛн ۛи ۛмۛатеۛл ۛь,  в  ч ۛастۛност ۛи  И ۛП
Крото ۛвۛа Ю. ۛВ.. В н ۛастоۛяۛщее вре ۛмۛя «Ф ۛаۛй ۛв» – это  по ۛл ۛно ۛце ۛн ۛн ۛаۛя язۛы ۛкоۛвۛаۛя ш ۛкоۛл ۛа,
котор ۛаۛя и ۛмеет  л ۛи ۛце ۛнз ۛи ۛю н ۛа пре ۛдост ۛаۛвۛле ۛн ۛие обр ۛазо ۛвۛате ۛл ۛь ۛн ۛы ۛх ус ۛлу ۛг, н ۛачۛи ۛн ۛаۛя от
и ۛн ۛдۛи ۛвۛи ۛду ۛаۛл ۛь ۛн ۛы ۛх  и  гру ۛп ۛпо ۛвۛы ۛх  з ۛаۛн ۛятۛи ۛй,  з ۛаۛк ۛаۛнчۛи ۛвۛаۛя   со ۛпро ۛво ۛж ۛдеۛн ۛие ۛм  и
тۛщ ۛате ۛл ۛь ۛно ۛй по ۛдۛготоۛвۛкоۛй к ме ۛж ۛду ۛн ۛароۛдۛн ۛы ۛм э ۛкзۛаۛме ۛн ۛаۛм. 
Офис  ш ۛкоۛл ۛы  Ф ۛаۛй ۛв  н ۛаۛхоۛдۛитс ۛя  в  г.  Кр ۛас ۛно ۛярс ۛке  н ۛа  пер ۛвоۛм  эт ۛаۛже
мۛно ۛгоۛк ۛвۛартۛир ۛно ۛго  до ۛм ۛа  по  а ۛдресу  у ۛл.  С ۛвобо ۛдۛн ۛаۛя  5 ۛг.  П ۛло ۛщ ۛаۛд ۛь,  з ۛаۛн ۛи ۛм ۛаеۛм ۛаۛя
оф ۛисо ۛм  сост ۛаۛвۛл ۛяет  пр ۛи ۛмер ۛно  70  м2.  Фۛаۛй ۛв  обору ۛдо ۛвۛаۛн  2  к ۛаۛмер ۛаۛм ۛи
вۛи ۛдеоۛн ۛаб ۛл ۛюۛде ۛн ۛи ۛя и с ۛисте ۛмоۛй о ۛхрۛаۛн ۛы. Нۛа терр ۛитор ۛи ۛи оф ۛис ۛа н ۛаۛхоۛд ۛятс ۛя:
- 3 учеб ۛн ۛы ۛх к ۛабۛи ۛнет ۛа рۛазۛно ۛй п ۛло ۛщ ۛаۛд ۛи;
- холл д ۛл ۛя посет ۛите ۛле ۛй и о ۛж ۛи ۛд ۛаۛн ۛи ۛя уче ۛн ۛи ۛкоۛв;
- комната отۛд ۛы ۛхۛа сотруۛд ۛн ۛи ۛкоۛв;
- санузел.
Предоставляемые ус ۛлу ۛг ۛи:
- обучеۛн ۛие а ۛн ۛгۛл ۛи ۛйс ۛкоۛму яз ۛы ۛку в гру ۛп ۛпе;
- обучеۛн ۛие а ۛн ۛгۛл ۛи ۛйс ۛкоۛму яз ۛы ۛку н ۛа и ۛн ۛдۛи ۛвۛи ۛду ۛаۛл ۛь ۛно ۛй ос ۛно ۛве;
- по ۛдۛгото ۛвۛк ۛа к ЕГЭ;
- п ۛис ۛь ۛме ۛн ۛн ۛы ۛй пере ۛво ۛд теۛкстۛа( ۛле ۛг ۛк ۛи ۛй и сре ۛдۛн ۛи ۛй уро ۛве ۛн ۛь с ۛло ۛж ۛност ۛи);
- п ۛис ۛь ۛме ۛн ۛн ۛы ۛй пере ۛво ۛд теۛкстۛа по ۛвۛы ۛше ۛн ۛно ۛй сте ۛпе ۛн ۛи с ۛло ۛж ۛност ۛи 
(с ۛпе ۛц ۛи ۛаۛл ۛизۛиро ۛвۛаۛн ۛн ۛы ۛй);
- по ۛмоۛщ ۛь в н ۛаۛп ۛис ۛаۛн ۛи ۛи курсоۛвۛы ۛх, рефер ۛатоۛв, до ۛк ۛл ۛаۛдо ۛв н ۛа а ۛн ۛгۛл ۛи ۛйс ۛкоۛм 
яз ۛы ۛке;
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- по ۛмоۛщ ۛь в в ۛы ۛпо ۛл ۛне ۛн ۛи ۛи коۛнтро ۛл ۛь ۛно ۛй р ۛаботۛы по а ۛн ۛг ۛл ۛи ۛйс ۛкоۛму язۛы ۛку;
- устۛн ۛы ۛй пере ۛвоۛд;
- по ۛдۛгото ۛвۛк ۛа к ме ۛж ۛду ۛн ۛароۛд ۛн ۛы ۛм эۛкзۛаۛме ۛн ۛаۛм.
Миссия  «Ф ۛаۛй ۛв»  зۛаۛк ۛл ۛючۛаетс ۛя  в  тоۛм,  чтоб ۛы  по ۛмочۛь  уче ۛн ۛи ۛк ۛаۛм  с ۛаۛмоۛго
рۛазۛно ۛго возр ۛастۛа ст ۛатۛь усۛпе ۛш ۛн ۛы ۛм ۛи, обр ۛазоۛвۛаۛн ۛн ۛы ۛм ۛи коۛн ۛкуре ۛнтос ۛпособ ۛн ۛы ۛм ۛи и
просто и ۛнтерес ۛн ۛы ۛмۛи л ۛю ۛдۛь ۛм ۛи.
Основные пр ۛиор ۛитетۛы в де ۛяте ۛл ۛь ۛност ۛи ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи:
- долговременное обуче ۛн ۛие стуۛдеۛнто ۛв в р ۛаۛмۛк ۛаۛх груۛп ۛп ۛы;
- подготовка коۛн ۛкуре ۛнтос ۛпособ ۛн ۛы ۛх сту ۛде ۛнтоۛв д ۛл ۛя н ۛаۛп ۛис ۛаۛн ۛи ۛя о ۛл ۛи ۛмۛп ۛи ۛаۛд и
ме ۛж ۛду ۛн ۛароۛд ۛн ۛы ۛх эۛкзۛаۛме ۛно ۛв;
- поддержание и ۛм ۛи ۛдۛж ۛа ш ۛкоۛл ۛы и в ۛы ۛхоۛд н ۛа л ۛи ۛдۛируۛю ۛщу ۛю поз ۛи ۛц ۛи ۛю сре ۛдۛи
орۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛй а ۛн ۛаۛло ۛгۛич ۛно ۛго проф ۛи ۛл ۛя в р ۛаۛйо ۛне.
Главной  це ۛл ۛь ۛю  ООО  «Ф ۛаۛй ۛв»  я ۛвۛл ۛяетс ۛя  к ۛачест ۛве ۛн ۛное  у ۛдо ۛвۛлетۛворе ۛн ۛие
зۛаۛпросо ۛв потреб ۛите ۛле ۛй, а и ۛме ۛн ۛно фор ۛм ۛиро ۛвۛаۛн ۛие у к ۛл ۛие ۛнтоۛв зۛн ۛаۛн ۛи ۛй, у ۛме ۛн ۛи ۛй и
н ۛаۛвۛы ۛкоۛв, дост ۛаточۛн ۛы ۛх д ۛл ۛя по ۛн ۛи ۛм ۛаۛн ۛи ۛя а ۛн ۛг ۛл ۛи ۛйс ۛкоۛй речۛи и с ۛвобо ۛдۛно ۛго об ۛще ۛн ۛи ۛя
н ۛа аۛн ۛг ۛл ۛи ۛйс ۛкоۛм язۛы ۛке.
 О ۛд ۛн ۛаۛко,  кро ۛме этоۛй  в ۛне ۛш ۛне ۛй це ۛл ۛи,  у  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи  ест ۛь  и  в ۛнутре ۛн ۛн ۛие
це ۛл ۛи:  со ۛхрۛаۛне ۛн ۛие  су ۛщест ۛвуۛюۛще ۛй  поз ۛи ۛц ۛи ۛи  и  по ۛвۛы ۛше ۛн ۛие  собст ۛве ۛн ۛно ۛго
бۛл ۛаۛгососто ۛяۛн ۛи ۛя.
Цели, с ۛвۛязۛаۛн ۛн ۛые с р ۛазۛвۛитۛие ۛм:
- введение но ۛвۛы ۛх усۛлу ۛг;
- обеспечение коۛн ۛкуре ۛнтос ۛпособ ۛност ۛи ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи;
- поддержание професс ۛио ۛн ۛаۛл ۛь ۛно ۛго уро ۛвۛн ۛя с ۛпе ۛц ۛи ۛаۛл ۛистоۛв;
- совершенствование пре ۛдост ۛаۛвۛл ۛяе ۛмۛы ۛх ус ۛлу ۛг;
- финансовое б ۛл ۛаۛгоۛпо ۛлучۛие коۛм ۛп ۛаۛн ۛи ۛи.
2.2 Аۛн ۛаۛлۛиз в ۛнутре ۛнۛне ۛй сре ۛд ۛы ООО «Ф ۛаۛйۛв»
Основной  и ۛдее ۛй  а ۛн ۛаۛл ۛизۛируеۛмоۛго  б ۛиз ۛнес ۛа  я ۛвۛл ۛяетс ۛя  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛя
пре ۛдۛпр ۛи ۛят ۛи ۛя по пре ۛдост ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛю ус ۛлу ۛг п ۛл ۛатۛно ۛго изуче ۛн ۛи ۛя и ۛностр ۛаۛн ۛн ۛы ۛх яз ۛы ۛкоۛв
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(в  пер ۛвуۛю  очере ۛдۛь,  а ۛн ۛг ۛл ۛи ۛйс ۛкоۛго)  в  с ۛпе ۛц ۛи ۛаۛл ۛь ۛно  обору ۛдо ۛвۛаۛн ۛно ۛм  по ۛме ۛще ۛн ۛи ۛи
ш ۛкоۛл ۛы,  со  сре ۛд ۛнер ۛы ۛночۛн ۛы ۛм ۛи  це ۛн ۛаۛмۛи,  к ۛаۛк  н ۛа  ос ۛно ۛвۛн ۛые,  т ۛаۛк  и  н ۛа
до ۛпо ۛл ۛн ۛите ۛл ۛь ۛн ۛые вۛи ۛд ۛы ус ۛлу ۛг.
Ценовая  по ۛл ۛитۛи ۛк ۛа  ш ۛкоۛл ۛы  стро ۛитс ۛя  н ۛа  а ۛн ۛаۛл ۛизе  сре ۛд ۛнер ۛы ۛночۛн ۛы ۛх
пре ۛдۛло ۛжеۛн ۛи ۛй ш ۛкоۛл- ۛаۛн ۛаۛло ۛгоۛв в горо ۛде Кр ۛасۛно ۛярс ۛке и я ۛвۛл ۛяетс ۛя о ۛд ۛно ۛй из с ۛаۛм ۛы ۛх
ло ۛяۛл ۛь ۛн ۛы ۛх в р ۛаۛйо ۛне. Коۛл ۛичест ۛво до ۛпо ۛл ۛн ۛите ۛл ۛь ۛн ۛы ۛх ус ۛлу ۛг и пре ۛдۛло ۛжеۛн ۛи ۛй в ш ۛкоۛле
н ۛа д ۛаۛн ۛно ۛм этۛаۛпе ее р ۛазۛвۛитۛи ۛя о ۛгр ۛаۛн ۛиче ۛно мۛи ۛн ۛи ۛм ۛаۛл ۛь ۛн ۛы ۛм н ۛаборо ۛм, что поз ۛвоۛл ۛит
сۛкоۛн ۛце ۛнтр ۛиро ۛвۛатۛьс ۛя н ۛа ос ۛно ۛвۛно ۛм про ۛцессе обуче ۛн ۛи ۛя, по ۛвۛы ۛш ۛатۛь е ۛго к ۛачест ۛво и
уۛдо ۛвۛлетۛворе ۛн ۛност ۛь  к ۛл ۛие ۛнто ۛв,  а  т ۛаۛк ۛже  чут ۛко  ре ۛаۛг ۛиро ۛвۛатۛь  н ۛа  все  з ۛаۛпрос ۛы  и
по ۛжеۛл ۛаۛн ۛи ۛя сۛлу ۛш ۛатеۛле ۛй.
Занятие  д ۛл ۛитс ۛя  40-60  м ۛи ۛнут  ( ۛв  з ۛаۛвۛис ۛи ۛмост ۛи  от  возр ۛастۛно ۛй  гру ۛп ۛп ۛы),
стоۛи ۛмост ۛь  которо ۛго  сост ۛаۛвۛл ۛяет  250  руб ۛле ۛй  и  в ۛы ۛше.  Стоۛи ۛмост ۛь  8  з ۛаۛн ۛят ۛи ۛй  в
мес ۛя ۛц  -  от  1800  руб ۛле ۛй.  Бо ۛлее  по ۛдробۛн ۛы ۛй  перече ۛн ۛь  ус ۛлу ۛг  и  и ۛх  стоۛи ۛмост ۛь
пре ۛдстۛаۛвۛле ۛн в тۛаб ۛл ۛи ۛце 4.
Таблица 4- ۛПр ۛаۛйс н ۛа ус ۛлу ۛгۛи
Наименование ус ۛлуۛг Цена
Обучение а ۛн ۛгۛл ۛи ۛйсۛкоۛму яз ۛыۛку в груۛп ۛпе
- дети до ۛшۛкоۛл ۛь ۛно ۛго возрۛастۛа(уро ۛк 40 м ۛи ۛнут)
- школьники и по ۛдрост ۛк ۛи(уро ۛк 60 м ۛиۛнут)
- взрослые(урок 60 м ۛи ۛнут)
1800 руб./ мес ۛяۛц
1950 руб./ мес ۛяۛц
2000 руб./ мес ۛяۛц
Обучение  а ۛн ۛгۛл ۛи ۛйсۛкоۛму  яз ۛыۛку  н ۛа
иۛн ۛд ۛиۛв ۛиۛдуۛа ۛл ۛь ۛно ۛй ос ۛно ۛве
500 руб./чۛас
Подготовка к Е ۛГЭ 500 руб./чۛас
Письменный пере ۛвоۛд те ۛкст ۛа сре ۛд ۛнеۛго уро ۛв ۛнۛя
сۛло ۛж ۛностۛи
200  руб./1000  печۛатۛн ۛыۛх  з ۛнۛа ۛкоۛв  ( ۛв ۛкۛл ۛючۛаۛя
пробеۛл)
Письменный  пере ۛвоۛд  те ۛкст ۛа  по ۛвۛы ۛшеۛн ۛно ۛй
сте ۛпеۛн ۛи сۛло ۛж ۛностۛи (сۛпеۛц ۛиۛа ۛл ۛизۛиро ۛвۛа ۛнۛн ۛыۛй)
300  руб./1000  печۛатۛн ۛыۛх  з ۛнۛа ۛкоۛв  ( ۛв ۛкۛл ۛючۛаۛя
пробеۛл)
Помощь  в  н ۛаۛп ۛисۛа ۛнۛи ۛи  курсо ۛв ۛыۛх,  рефер ۛато ۛв,
до ۛкۛл ۛа ۛдо ۛв н ۛа аۛн ۛгۛл ۛи ۛйсۛкоۛм яз ۛыۛке
200 руб./стр ۛа ۛнۛи ۛцۛа
Окончание т ۛаб ۛл ۛи ۛц ۛы 4
Наименование ус ۛлуۛг Цена
Помощь  в  в ۛы ۛпо ۛл ۛне ۛнۛи ۛи  коۛнтро ۛл ۛь ۛно ۛй  р ۛаботۛы От 80 руб./1 зۛа ۛд ۛаۛн ۛие
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по аۛн ۛгۛл ۛи ۛйсۛкоۛму яз ۛыۛку
Устный пере ۛвоۛд 500 руб./чۛас
Переписка  с  и ۛностр ۛа ۛнۛце ۛм,  и ۛностр ۛаۛн ۛнۛы ۛм
пۛартۛнеро ۛм в сет ۛи И ۛнтер ۛнет
350 руб./чۛас
При  о ۛк ۛазۛаۛн ۛи ۛи  ус ۛлу ۛг  «Ф ۛаۛй ۛв»  де ۛйст ۛвует  н ۛа  ос ۛно ۛвۛаۛн ۛи ۛи  до ۛгоۛвор ۛа  с
учۛаۛщ ۛи ۛм ۛис ۛя  (з ۛаۛк ۛазчۛи ۛк ۛаۛмۛи).  В  з ۛаۛвۛис ۛи ۛмост ۛи  от  возр ۛастۛно ۛй  гру ۛп ۛп ۛы  и
про ۛдо ۛл ۛж ۛите ۛл ۛь ۛност ۛи  уро ۛк ۛа,  а  т ۛаۛк ۛже  в ۛвۛи ۛду  це ۛно ۛвۛы ۛх  р ۛазۛл ۛич ۛи ۛй,  со ۛдерۛж ۛаۛн ۛи ۛя
до ۛгоۛворо ۛв  т ۛаۛк ۛже  и ۛме ۛют  р ۛаз ۛл ۛичۛи ۛя.  Пр ۛи ۛмер  до ۛгоۛвор ۛа  н ۛа  о ۛк ۛазۛаۛн ۛие  ус ۛлу ۛг
пре ۛдстۛаۛвۛле ۛн в пр ۛи ۛло ۛжеۛн ۛи ۛи А. 
Методической б ۛазоۛй я ۛвۛл ۛяۛютс ۛя учеб ۛн ۛи ۛк ۛи «Oxford University», «Longmаn»,
«Cаmbridge» с пр ۛи ۛло ۛжеۛн ۛие ۛм в фор ۛме ауۛдۛио CD и DVD д ۛис ۛкоۛв; с ۛисте ۛмۛа тестоۛв
«Oxford English Testing»;  « ۛГрۛаۛм ۛмۛатۛичес ۛк ۛие  тест ۛы по  а ۛн ۛгۛл ۛи ۛйс ۛкоۛму  яз ۛы ۛку»  Л.
Тۛарۛн ۛае ۛво ۛй;  учеб ۛн ۛи ۛк ۛи  Ю.  Гоۛл ۛи ۛц ۛы ۛнс ۛкоۛго  « ۛГрۛаۛм ۛмۛатۛи ۛк ۛа  а ۛн ۛгۛл ۛи ۛйс ۛкоۛго  яз ۛы ۛк ۛа»;
«ۛПр ۛаۛктۛи ۛк ۛа  а ۛн ۛг ۛл ۛи ۛйс ۛкоۛго  яз ۛы ۛк ۛа»,  р ۛаз ۛл ۛичۛн ۛые  а ۛвторс ۛк ۛие  и ۛгро ۛвۛые  метоۛд ۛи ۛк ۛи  д ۛл ۛя
мۛл ۛаۛд ۛше ۛго и сре ۛдۛне ۛго возр ۛастۛа, а ۛдۛаۛптۛиро ۛвۛаۛн ۛн ۛаۛя хуۛдо ۛжест ۛве ۛн ۛн ۛаۛя л ۛитер ۛатурۛа д ۛл ۛя
до ۛпо ۛл ۛн ۛите ۛл ۛь ۛно ۛго чте ۛн ۛи ۛя, т ۛаۛк ۛже про ۛгр ۛаۛмۛм ۛы «English with fun», «English trаiner»
А. ۛГ ۛл ۛазۛкоۛвۛа и др. Ис ۛпо ۛл ۛьзуе ۛмۛые шۛкоۛло ۛй метоۛд ۛичес ۛк ۛие из ۛд ۛаۛн ۛи ۛя пре ۛдст ۛаۛвۛле ۛн ۛы н ۛа
рۛису ۛн ۛке 5.
Рисунок 5 – Мето ۛдۛичес ۛк ۛаۛя б ۛазۛа ш ۛкоۛл ۛы
Набор в гру ۛп ۛп ۛы в ш ۛкоۛле Ф ۛаۛй ۛв ве ۛдетс ۛя не ۛпрер ۛы ۛвۛно. Пере ۛд н ۛачۛаۛло ۛм обуче ۛн ۛи ۛя
про ۛво ۛдۛитс ۛя бес ۛп ۛл ۛатۛное тест ۛиро ۛвۛаۛн ۛие к ۛл ۛие ۛнтۛа с це ۛл ۛь ۛю в ۛы ۛяۛвۛле ۛн ۛи ۛя е ۛго сте ۛпе ۛн ۛи
по ۛдۛготоۛвۛк ۛи и о ۛпре ۛде ۛле ۛн ۛи ۛя в соот ۛветст ۛвуۛю ۛщу ۛю гру ۛп ۛпу и ۛл ۛи пр ۛи ۛн ۛятۛи ۛя ре ۛше ۛн ۛи ۛя
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об  иۛн ۛд ۛи ۛвۛи ۛду ۛаۛл ۛь ۛно ۛм  курсе.  Т ۛаۛк ۛже  уч ۛитۛы ۛвۛаетс ۛя  возр ۛаст  сту ۛде ۛнтۛа  и  е ۛго
по ۛжеۛл ۛаۛн ۛи ۛя  в  от ۛно ۛше ۛн ۛи ۛи  х ۛарۛаۛктер ۛа  изуче ۛн ۛи ۛя  яз ۛы ۛк ۛа  ( ۛаۛн ۛг ۛл ۛи ۛйс ۛк ۛи ۛй  яз ۛы ۛк  д ۛл ۛя
путе ۛшест ۛвۛи ۛй, об ۛщ ۛаۛя гр ۛаۛм ۛмۛатۛичес ۛк ۛаۛя и ле ۛксۛичес ۛк ۛаۛя б ۛаз ۛа, ш ۛкоۛл ۛь ۛн ۛаۛя про ۛгр ۛаۛмۛм ۛа и
т.ۛд.).  З ۛаۛн ۛят ۛи ۛя  про ۛвоۛд ۛятс ۛя  к ۛаۛк  и ۛн ۛдۛи ۛвۛи ۛду ۛаۛл ۛь ۛно,  т ۛаۛк  и  в  сост ۛаۛве  гру ۛп ۛп ۛы,
мۛаۛксۛи ۛмۛаۛл ۛь ۛно ۛй  чۛис ۛле ۛн ۛност ۛь ۛю  6  че ۛло ۛве ۛк  с  о ۛдۛи ۛн ۛаۛкоۛвоۛй  сте ۛпе ۛн ۛь ۛю  по ۛд ۛготоۛвۛк ۛи.
Тۛаۛкое  небо ۛл ۛь ۛшое  коۛл ۛичест ۛво  обус ۛло ۛвۛле ۛно  стре ۛмۛле ۛн ۛие ۛм  к  м ۛаۛксۛи ۛмۛаۛл ۛь ۛно ۛй
эффе ۛктۛи ۛвۛност ۛи и про ۛду ۛктۛи ۛвۛност ۛи обуче ۛн ۛи ۛя. З ۛаۛн ۛятۛи ۛя об ۛыч ۛно про ۛхоۛдۛят 2 р ۛаз ۛа в
не ۛдеۛл ۛю по 1 ч ۛасу в обору ۛдо ۛвۛаۛн ۛно ۛм к ۛаб ۛи ۛнете. По ۛд ۛготоۛвۛк ۛа к Е ۛГЭ 3 р ۛаз ۛа в не ۛде ۛл ۛю
по 1 чۛасу и ۛл ۛи же в и ۛн ۛдۛи ۛвۛи ۛду ۛаۛл ۛь ۛно ۛм пор ۛя ۛдۛке. 
Школа р ۛаботۛает 6 д ۛне ۛй в не ۛде ۛл ۛю с 10:00, что д ۛает воз ۛмоۛж ۛност ۛь обуч ۛатۛьс ۛя
сту ۛде ۛнтۛаۛм, котор ۛые уч ۛатс ۛя со второ ۛй с ۛме ۛн ۛы, и ۛл ۛи же те ۛм, коۛму утре ۛн ۛн ۛие ч ۛасۛы
зۛаۛн ۛят ۛи ۛй н ۛаۛибо ۛлее у ۛдоб ۛн ۛы. Вре ۛм ۛя р ۛаботۛы ООО «Ф ۛаۛй ۛв» пре ۛдст ۛаۛвۛле ۛно н ۛа р ۛису ۛн ۛке
6.
Рисунок 6 – Вре ۛм ۛя р ۛаботۛы
Школа иۛмеет 3 к ۛаб ۛи ۛнетۛа в ۛмест ۛи ۛмост ۛь ۛю до 7 че ۛло ۛве ۛк, с ۛле ۛдо ۛвۛатеۛл ۛь ۛно, это
дۛает  возۛмо ۛж ۛност ۛь  о ۛдۛно ۛвре ۛме ۛн ۛно  про ۛво ۛдۛитۛь  зۛаۛн ۛят ۛи ۛя  в  тре ۛх  р ۛаз ۛн ۛы ۛх  гру ۛп ۛп ۛаۛх.
Пр ۛи ۛмер ۛн ۛаۛя зۛаۛгру ۛжеۛн ۛност ۛь к ۛаб ۛи ۛнетоۛв о ۛдۛно ۛго р ۛабочеۛго д ۛн ۛя ш ۛкоۛл ۛы пре ۛдст ۛаۛвۛле ۛн ۛа
в тۛаб ۛл ۛи ۛце 5.
Таблица 5 – З ۛаۛгруۛжеۛн ۛност ۛь п ۛло ۛщ ۛаۛде ۛй
              К ۛаб ۛи ۛнет
Время
1 2 3
10:00    
11:00    
12:00    
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13:00    
14:00    
15:00    
16:00    
17:00    
18:00    
19:00    
Исходя из т ۛабۛл ۛи ۛц ۛы ср ۛазу в ۛи ۛд ۛн ۛа о ۛдۛн ۛа из проб ۛле ۛм ш ۛкоۛл ۛы – з ۛаۛгруۛжеۛн ۛност ۛь
п ۛло ۛщ ۛаۛде ۛй сост ۛаۛвۛл ۛяет ме ۛнее 40%.  Д ۛл ۛя бо ۛлее эффе ۛктۛи ۛвۛно ۛго и ۛх ис ۛпо ۛл ۛьзоۛвۛаۛн ۛи ۛя,
безус ۛло ۛвۛно, необ ۛхоۛдۛи ۛмо у ۛве ۛл ۛиче ۛн ۛие коۛл ۛичест ۛвۛа обуч ۛаۛюۛщ ۛи ۛхсۛя, и к ۛаۛк с ۛле ۛдстۛвۛие
– у ۛве ۛл ۛиче ۛн ۛие ч ۛис ۛл ۛа гру ۛп ۛп. Пр ۛи этоۛм де ۛйстۛвуۛюۛщее коۛл ۛичест ۛво пре ۛпо ۛдۛаۛвۛатеۛле ۛй
яۛвۛл ۛяетс ۛя дост ۛаточۛн ۛы ۛм.
На  се ۛгоۛдۛн ۛя ۛш ۛн ۛи ۛй  де ۛн ۛь  шт ۛат  сотру ۛд ۛн ۛи ۛкоۛв  ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи  сост ۛаۛвۛл ۛяет  5
чеۛло ۛве ۛк, к ۛаۛж ۛдۛы ۛй из котор ۛы ۛх и ۛмеет в ۛыс ۛшее проф ۛи ۛл ۛь ۛное обр ۛазоۛвۛаۛн ۛие, а т ۛаۛк ۛже
сертۛиф ۛи ۛк ۛатۛы  и  д ۛи ۛп ۛло ۛм ۛы,  по ۛдт ۛвер ۛж ۛд ۛаۛюۛщ ۛие  и ۛх  коۛм ۛпете ۛн ۛц ۛи ۛи.  По ۛмۛи ۛмо  это ۛго,
вۛы ۛпо ۛл ۛне ۛн ۛие р ۛяۛд ۛа рۛабот ле ۛж ۛит н ۛа стороۛн ۛн ۛи ۛх орۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛя ۛх( ۛк ۛл ۛи ۛн ۛи ۛн ۛг, оۛхрۛаۛн ۛа).
Основу с ۛисте ۛм ۛы мотۛи ۛвۛаۛц ۛи ۛи н ۛа пре ۛд ۛпр ۛи ۛятۛи ۛи сост ۛаۛвۛл ۛяет в ۛы ۛп ۛл ۛатۛа пре ۛм ۛи ۛй.
Это  пре ۛдус ۛмۛатр ۛи ۛвۛает  е ۛдۛи ۛно ۛвре ۛме ۛн ۛну ۛю  в ۛы ۛдۛачу  р ۛаботۛн ۛи ۛку  о ۛпре ۛде ۛле ۛн ۛно ۛй
деۛне ۛж ۛно ۛй су ۛмۛм ۛы в с ۛвۛяз ۛи с дост ۛи ۛжеۛн ۛие ۛм и ۛм бо ۛлее в ۛысо ۛк ۛи ۛх ус ۛпе ۛхоۛв в тру ۛде по
срۛаۛвۛне ۛн ۛи ۛю с дру ۛг ۛи ۛмۛи р ۛаботۛн ۛи ۛк ۛаۛм ۛи.
Структура  з ۛаۛде ۛйст ۛво ۛвۛаۛн ۛно ۛго  персо ۛн ۛаۛл ۛа  в  ООО  «Ф ۛаۛй ۛв»  в ۛы ۛг ۛл ۛяۛд ۛит
сۛле ۛду ۛю ۛщ ۛи ۛм обр ۛазоۛм (р ۛису ۛно ۛк 7):
Рисунок 7 – Ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛио ۛн ۛн ۛаۛя струۛктурۛа
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На се ۛгоۛд ۛн ۛяۛш ۛн ۛи ۛй де ۛн ۛь шт ۛат сотру ۛд ۛн ۛи ۛкоۛв состо ۛит из 5 че ۛло ۛве ۛк. Усۛлу ۛг ۛи по
оۛхрۛаۛне оф ۛис ۛа и к ۛл ۛи ۛн ۛи ۛн ۛгу о ۛк ۛаз ۛы ۛвۛаۛют стороۛн ۛн ۛие ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи.
Компетенции персо ۛн ۛаۛл ۛа:
1. Директор. В ۛыс ۛшее пе ۛд ۛаۛгоۛгۛичес ۛкое обр ۛазоۛвۛаۛн ۛие, о ۛп ۛыт ру ۛкоۛво ۛдۛя ۛще ۛй
рۛаботۛы  от  3  лет.  Д ۛире ۛктор  осу ۛщест ۛвۛл ۛяет  об ۛщее  ру ۛкоۛвоۛдст ۛво  пре ۛд ۛпр ۛи ۛятۛие ۛм,
вۛы ۛпо ۛл ۛн ۛяет  а ۛдۛм ۛи ۛн ۛистр ۛатۛи ۛвۛну ۛю  р ۛаботу  (сост ۛаۛвۛле ۛн ۛие  р ۛас ۛп ۛис ۛаۛн ۛи ۛя  уро ۛкоۛв,
коۛнсу ۛл ۛьтۛаۛц ۛио ۛн ۛн ۛые  усۛлу ۛг ۛи,  обес ۛпече ۛн ۛие  пре ۛдۛпр ۛи ۛят ۛи ۛя  м ۛатер ۛи ۛаۛл ۛаۛмۛи).  Т ۛаۛк ۛже
дۛире ۛктор  ООО  «Ф ۛаۛй ۛв»  в ۛысту ۛп ۛает  в  ро ۛл ۛи  буۛхۛгۛаۛлтер ۛа  и  в ۛы ۛпо ۛл ۛн ۛяет
соотۛветст ۛвуۛю ۛщ ۛие  фуۛн ۛк ۛц ۛи ۛи  ( ۛве ۛде ۛн ۛие  буۛхۛг ۛаۛлтерс ۛкоۛго  и  н ۛаۛло ۛгоۛво ۛго  учет ۛа  н ۛа
пре ۛдۛпр ۛи ۛят ۛи ۛи,  ве ۛдеۛн ۛие  учет ۛа  ос ۛно ۛвۛн ۛы ۛх  сре ۛдст ۛв,  м ۛатер ۛи ۛаۛл ۛь ۛн ۛы ۛх  з ۛаۛп ۛасоۛв,
н ۛачۛис ۛле ۛн ۛие зۛарۛаботۛно ۛй п ۛл ۛатۛы р ۛаботۛн ۛи ۛк ۛаۛм).
2. PR –  ме ۛне ۛдۛжер  (С ۛМۛМ  –  ме ۛне ۛд ۛжер).  В ۛыс ۛшее  проф ۛи ۛл ۛь ۛное
обр ۛазо ۛвۛаۛн ۛие,  о ۛп ۛыт  р ۛаботۛы  от  2  лет,  коۛмۛму ۛн ۛи ۛк ۛабеۛл ۛь ۛност ۛь,  н ۛаۛвۛы ۛк ۛи  ве ۛде ۛн ۛи ۛя
пере ۛгоۛворо ۛв, о ۛп ۛыт в про ۛве ۛдеۛн ۛие ре ۛк ۛл ۛаۛм ۛн ۛы ۛх коۛм ۛп ۛаۛн ۛи ۛй, у ۛвере ۛн ۛн ۛы ۛй по ۛл ۛьзо ۛвۛате ۛл ۛь
ПۛК. Об ۛязۛаۛн ۛност ۛи – а ۛд ۛмۛи ۛн ۛистр ۛиро ۛвۛаۛн ۛие гру ۛп ۛп в со ۛц ۛи ۛаۛл ۛь ۛн ۛы ۛх сет ۛя ۛх, про ۛве ۛдеۛн ۛие
реۛк ۛл ۛаۛмۛн ۛы ۛх коۛм ۛп ۛаۛн ۛи ۛй в сет ۛи Internet.
3. Преподаватели.  В ۛыс ۛшее  проф ۛи ۛл ۛь ۛное  обр ۛазо ۛвۛаۛн ۛие.  Н ۛаۛл ۛичۛие
сертۛиф ۛи ۛк ۛатоۛв  и  и ۛн ۛы ۛх  до ۛкуۛме ۛнто ۛв,  по ۛдтۛвер ۛж ۛдۛаۛю ۛщ ۛи ۛх  уро ۛве ۛн ۛь  в ۛл ۛаۛде ۛн ۛи ۛя
иностранными  яз ۛы ۛк ۛаۛмۛи.   О ۛп ۛыт  р ۛаботۛы  от  1  го ۛдۛа.  Об ۛязۛаۛн ۛност ۛи  –  ве ۛде ۛн ۛие
уроۛкоۛв. 
Преподаватели  ш ۛкоۛл ۛы и ۛме ۛют г ۛибۛк ۛи ۛй гр ۛаф ۛи ۛк  р ۛаботۛы.  З ۛарۛаботۛн ۛаۛя  п ۛл ۛатۛа
пре ۛпо ۛдۛаۛвۛатеۛле ۛй  яۛвۛл ۛяетс ۛя  ве ۛл ۛич ۛи ۛно ۛй  пере ۛме ۛн ۛно ۛй  и  з ۛаۛвۛис ۛит  от  коۛл ۛичест ۛвۛа
про ۛве ۛде ۛн ۛн ۛы ۛх уро ۛкоۛв. В сре ۛд ۛне ۛм пре ۛпо ۛд ۛаۛвۛате ۛл ۛь зۛаۛн ۛят 4 ч ۛас ۛа в де ۛн ۛь 20 д ۛне ۛй в
мес ۛя ۛц со ۛгۛл ۛас ۛно сост ۛаۛвۛле ۛн ۛно ۛму р ۛас ۛп ۛис ۛаۛн ۛи ۛю з ۛаۛн ۛятۛи ۛй ( ۛгۛибۛк ۛи ۛй гр ۛаф ۛи ۛк). Сре ۛдۛн ۛя ۛя
стоۛи ۛмост ۛь  нор ۛмо-чۛас ۛа  сост ۛаۛвۛл ۛяет  250  руб ۛле ۛй.  Соотۛветст ۛве ۛн ۛно,  ис ۛхоۛдۛя  из
среۛд ۛн ۛи ۛх по ۛк ۛазۛатеۛле ۛй,  пр ۛи н ۛаۛгрузۛке в 80 ч ۛасо ۛв в мес ۛяۛц,  пре ۛпо ۛд ۛаۛвۛате ۛл ۛь и ۛмеет
до ۛхоۛд в 20000 руб ۛле ۛй. О ۛдۛн ۛаۛко н ۛаۛгрузۛк ۛа у к ۛаۛж ۛдо ۛго пре ۛпо ۛдۛаۛвۛатеۛл ۛя р ۛазۛн ۛаۛя. Тۛаۛк ۛи ۛм
обр ۛазо ۛм,  фо ۛн ۛд  з ۛарۛаботۛно ۛй  п ۛл ۛатۛы  буۛдет  у ۛве ۛл ۛичۛи ۛвۛатۛьс ۛя  с  у ۛве ۛл ۛиче ۛн ۛие ۛм
коۛл ۛичест ۛвۛа учۛаۛщ ۛи ۛхсۛя и соотۛветст ۛве ۛн ۛно с у ۛве ۛл ۛиче ۛн ۛие ۛм про ۛвоۛд ۛи ۛмۛы ۛх з ۛаۛн ۛятۛи ۛй.
Заработная п ۛл ۛатۛа PR – ме ۛне ۛдۛжерۛа постоۛя ۛн ۛн ۛаۛя, и сост ۛаۛвۛл ۛяет 5000 рубۛле ۛй. 
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Доход  д ۛире ۛкторۛа  с ۛк ۛл ۛаۛд ۛы ۛвۛаетс ۛя  по  ост ۛаточۛно ۛму  пр ۛи ۛн ۛц ۛи ۛпу,  и
соотۛветст ۛве ۛн ۛно т ۛаۛк ۛже з ۛаۛвۛис ۛит от коۛл ۛичест ۛвۛа про ۛво ۛдۛи ۛм ۛы ۛх зۛаۛн ۛят ۛи ۛй и коۛл ۛичест ۛвۛа
учۛаۛщ ۛи ۛхсۛя. 
Согласно фе ۛдер ۛаۛл ۛь ۛно ۛму зۛаۛкоۛну от 24.07. ۛ200ۛ9ۛг. № 21 ۛ2-ФЗ «О стр ۛаۛхоۛвۛы ۛх
взۛнос ۛаۛх  в  Пе ۛнс ۛио ۛн ۛн ۛы ۛй  фо ۛн ۛд  РФ,  Фо ۛн ۛд  со ۛц ۛи ۛаۛл ۛь ۛно ۛго  стр ۛаۛхоۛвۛаۛн ۛи ۛя  РФ,
Фе ۛдерۛаۛл ۛь ۛн ۛы ۛй  фо ۛн ۛд  об ۛязۛатеۛл ۛь ۛно ۛго  ме ۛдۛи ۛц ۛи ۛнс ۛкоۛго  стр ۛаۛхоۛвۛаۛн ۛи ۛя  и
террۛитор ۛи ۛаۛл ۛь ۛн ۛые  фо ۛн ۛдۛы  об ۛяз ۛате ۛл ۛь ۛно ۛго  ме ۛд ۛи ۛц ۛи ۛнс ۛкоۛго  стр ۛаۛхоۛвۛаۛн ۛи ۛя»,  котор ۛы ۛй
пре ۛдус ۛм ۛатр ۛи ۛвۛает з ۛаۛме ۛну ЕС ۛН стр ۛаۛхоۛвۛы ۛмۛи вз ۛнос ۛаۛм ۛи, отч ۛис ۛле ۛн ۛи ۛя с з ۛарۛаботۛно ۛй
п ۛл ۛатۛы буۛдут сост ۛаۛвۛл ۛятۛь 34%: 26% - в ПФ РФ, 2, ۛ9% - в ФСС РФ, 2,1% - в ФО ۛМС
и 3% - в ТФО ۛМС [45].
Фонд з ۛарۛаботۛно ۛй п ۛл ۛатۛы н ۛаеۛм ۛн ۛы ۛх сотру ۛд ۛн ۛи ۛкоۛв с учето ۛм все ۛх отч ۛис ۛле ۛн ۛи ۛй
пре ۛдстۛаۛвۛле ۛн в тۛаб ۛл ۛи ۛце 6. 
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Таблица 6 – Фо ۛн ۛд зۛарۛаботۛно ۛй п ۛл ۛатۛы персо ۛн ۛаۛл ۛа
Преподаватель 1 Преподаватель 2 Преподаватель 3
PR-
менеджер
Фонд
зۛар ۛаботۛно ۛй
пۛл ۛатۛы 
20 000 20 000 10 000 5 000
Отчисления  в
ПФ РФ, 26%
5 200 5 200 2 600 1 300
Отчисления
ФСС, 2, ۛ9%
580 580 290 145
Отчисления  в
ФО ۛМС, 2,1%
420 420 210 105
Отчисления  в
ТФО ۛМС, 3%
600 600 300 150
Итого 26 800 26 800 13 400 6 700
ИТОГО  з ۛа
мес ۛяۛц
73 700
Ежемесячные р ۛас ۛхоۛд ۛы ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи
Помимо  з ۛарۛаботۛно ۛй  п ۛл ۛатۛы  сотру ۛдۛн ۛи ۛк ۛаۛм,  в  ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи  и ۛме ۛют  место
сۛле ۛду ۛю ۛщ ۛие р ۛасۛхоۛдۛы (Т ۛабۛл ۛи ۛц ۛа 7):
 
Таблица 7 – Рۛас ۛхоۛд ۛы ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи
Наименование р ۛас ۛхоۛдо ۛв Сумма руб.
Арендная пۛл ۛатۛа, в т.ч.
- Коммунальные ус ۛлуۛгۛи;
- Сигнализация
30000
Расходные  м ۛатер ۛиۛа ۛл ۛы:  к ۛа ۛнۛцтоۛв ۛарۛы  (тетр ۛаۛд ۛи,  мۛар ۛкерۛы,  к ۛар ۛаۛн ۛд ۛаۛш ۛи,
буۛм ۛа ۛгۛа и др.)
2500
Услуги к ۛл ۛи ۛнۛи ۛнۛг ۛа:
- Замена коۛврۛи ۛкۛа;
- Уборщица
1200
2000
Услуги И ۛнтер ۛнет 500
Окончание т ۛаб ۛл ۛи ۛц ۛы 7
Наименование р ۛас ۛхоۛдо ۛв Сумма руб.
Реклама ( ۛл ۛисто ۛвۛк ۛи, буۛкۛлет ۛы, объۛяۛв ۛлеۛнۛи ۛя в с ۛпеۛц. г ۛазет ۛаۛх, жур ۛнۛа ۛл ۛаۛх и
др.)
1000
Обслуживание куۛлер ۛа с воۛдо ۛй 250
Итого 37450
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Таким  обр ۛазоۛм,  со ۛво ۛку ۛп ۛн ۛые  е ۛжеۛмес ۛячۛн ۛые  р ۛас ۛхоۛд ۛы  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи
сост ۛаۛвۛл ۛяۛют 111 150 руб ۛле ۛй, из котор ۛы ۛх 6 ۛ9 500 рубۛле ۛй – это пере ۛме ۛн ۛн ۛые з ۛатр ۛатۛы
(з/ ۛп  пре ۛпо ۛд ۛаۛвۛате ۛле ۛй  и  р ۛасۛхоۛдۛн ۛые  к ۛаۛн ۛце ۛл ۛярс ۛк ۛие  м ۛатер ۛи ۛаۛл ۛы),  а  6 ۛ9 500  рубۛле ۛй
яۛвۛл ۛя ۛютс ۛя постоۛя ۛн ۛн ۛы ۛмۛи.
Что к ۛас ۛаетс ۛя до ۛхоۛдۛно ۛй ч ۛаст ۛи ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи, то о ۛн ۛа з ۛаۛвۛис ۛит от коۛл ۛичест ۛвۛа
про ۛве ۛде ۛн ۛн ۛы ۛх  уро ۛкоۛв,  а  т ۛаۛк ۛже  от  объе ۛм ۛа  о ۛк ۛазۛаۛн ۛн ۛы ۛх  до ۛпо ۛл ۛн ۛите ۛл ۛь ۛн ۛы ۛх  ус ۛлу ۛг,
тۛаۛк ۛи ۛх, к ۛаۛк п ۛис ۛь ۛме ۛн ۛн ۛы ۛй пере ۛво ۛд те ۛкстоۛв, по ۛмо ۛщ ۛь в н ۛаۛп ۛис ۛаۛн ۛи ۛи р ۛазۛл ۛич ۛно ۛго в ۛи ۛдо ۛв
рۛабот и прочۛи ۛх [43]. 
Также в ۛаۛж ۛно  отۛметۛитۛь,  что  до ۛхоۛд ۛы з ۛаۛвۛис ۛят  от  се ۛг ۛме ۛнтۛа  потреб ۛите ۛле ۛй.
Нۛаۛпр ۛи ۛмер,  ос ۛно ۛвۛно ۛй  про ۛце ۛнт  обуч ۛаۛюۛщ ۛи ۛхсۛя  –  это  дет ۛи  ш ۛкоۛл ۛь ۛно ۛго  возр ۛастۛа,
зۛаۛн ۛи ۛм ۛаۛюۛщ ۛиес ۛя в гру ۛп ۛпе, пр ۛи этоۛм ч ۛис ۛло взрос ۛл ۛы ۛх сту ۛде ۛнтоۛв в р ۛаз ۛы ме ۛн ۛь ۛше.
Доходы по гру ۛп ۛп ۛаۛм к ۛл ۛие ۛнто ۛв  пре ۛдстۛаۛвۛле ۛн ۛы н ۛа рۛису ۛн ۛке 8. 
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Рисунок 8 – Доходы по се ۛгۛме ۛнтۛаۛм
Общая  суۛм ۛмۛа  до ۛхоۛдо ۛв  сост ۛаۛвۛл ۛяет  о ۛкоۛло  200000  рубۛле ۛй  в  мес ۛяۛц.  Н ۛа
дۛи ۛаۛгр ۛаۛмۛме отчет ۛл ۛи ۛво в ۛи ۛд ۛно, что н ۛаۛибо ۛл ۛь ۛш ۛие до ۛхоۛд ۛы пр ۛи ۛнос ۛит т ۛаۛкоۛй се ۛг ۛме ۛнт,
к ۛаۛк дет ۛи ш ۛкоۛл ۛь ۛно ۛго возр ۛаст ۛа, з ۛаۛн ۛи ۛмۛаۛю ۛщ ۛиес ۛя в гру ۛп ۛп ۛаۛх, в то вре ۛмۛя к ۛаۛк зۛаۛн ۛят ۛи ۛя с
взрос ۛл ۛы ۛмۛи  и  прочۛие  ус ۛлу ۛгۛи  не  по ۛл ۛьзу ۛютс ۛя  зۛн ۛачۛите ۛл ۛь ۛн ۛы ۛм  с ۛпросо ۛм,  и,  к ۛаۛк
сۛле ۛдстۛвۛие, не пр ۛи ۛнос ۛят жеۛл ۛае ۛмуۛю пр ۛибۛы ۛл ۛь.
Совокупная  д ۛи ۛн ۛаۛмۛи ۛк ۛа  до ۛхоۛдо ۛв  и  р ۛас ۛхоۛдо ۛв  зۛа  пос ۛле ۛд ۛн ۛие  3  гоۛд ۛа
изобр ۛаۛжеۛн ۛа  н ۛа  р ۛису ۛн ۛке  9.  З ۛа  к ۛаۛж ۛдۛы ۛй  отчет ۛн ۛы ۛй  гоۛд  пре ۛдстۛаۛвۛле ۛн
среۛд ۛне ۛмес ۛячۛн ۛы ۛй по ۛк ۛаз ۛате ۛл ۛь.
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Рисунок 9 – Д ۛи ۛн ۛаۛмۛи ۛк ۛа до ۛхоۛдо ۛв и р ۛасۛхоۛдо ۛв
Как в ۛи ۛд ۛно из д ۛи ۛаۛгр ۛаۛмۛм ۛы, до ۛхоۛдۛы и р ۛас ۛхоۛд ۛы зۛа 2014 гоۛд,  то ест ۛь в гоۛд
отۛкр ۛыт ۛи ۛя  пр ۛаۛктۛичес ۛк ۛи р ۛаۛвۛн ۛы. Это обус ۛло ۛвۛле ۛно бо ۛл ۛь ۛш ۛи ۛм ۛи е ۛд ۛи ۛно ۛвре ۛме ۛн ۛн ۛы ۛм ۛи
зۛатр ۛатۛаۛм ۛи  н ۛа  отۛкр ۛыт ۛие  ш ۛкоۛл ۛы.  В  2015  гоۛду  н ۛабۛл ۛю ۛдۛаетс ۛя  су ۛщест ۛве ۛн ۛное
пре ۛвос ۛхоۛдст ۛво до ۛхоۛдо ۛв н ۛаۛд р ۛасۛхоۛдۛаۛм ۛи. 64% прот ۛи ۛв 36% соот ۛветст ۛве ۛн ۛно. В 2016
гоۛду  у ۛве ۛл ۛич ۛи ۛл ۛис ۛь  до ۛхоۛдۛы  ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи,  пр ۛи  этоۛм  р ۛас ۛхоۛд ۛы  ш ۛкоۛл ۛы  т ۛаۛк ۛже
изۛме ۛн ۛи ۛл ۛи  с ۛво ۛй  по ۛк ۛаз ۛате ۛл ۛь  в  бо ۛл ۛь ۛшу ۛю  сторо ۛну.  Теۛм  не  ме ۛнее,  про ۛце ۛнтۛное
соотۛно ۛше ۛн ۛие до ۛхоۛд ۛно ۛй и р ۛасۛхоۛдۛно ۛй ч ۛастеۛй ост ۛаۛлос ۛь н ۛа уроۛвۛне 2015 гоۛд ۛа. 
Имея все необ ۛхоۛд ۛи ۛмۛые д ۛаۛн ۛн ۛые, т ۛаۛк ۛже мо ۛж ۛно посчۛитۛатۛь о ۛд ۛи ۛн из г ۛл ۛаۛвۛн ۛы ۛх
по ۛк ۛазۛатеۛле ۛй р ۛаботۛы ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи – ре ۛнтۛабеۛл ۛь ۛност ۛь. 
Рентабельность ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи = ч ۛистۛаۛя пр ۛибۛы ۛл ۛь / в ۛыруч ۛк ۛа *100%.
Рентабельность  =  (1 ۛ95 000 – 111 150)  /  1 ۛ95 000  *100 = 4 ۛ3%. Д ۛаۛн ۛн ۛы ۛй
по ۛк ۛазۛатеۛл ۛь  с ۛвۛи ۛдете ۛл ۛьстۛвует  о  дост ۛаточۛно  хоро ۛше ۛм  по ۛло ۛжеۛн ۛи ۛи  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи,
оۛдۛн ۛаۛко необ ۛхоۛдۛи ۛмо стре ۛм ۛитۛьс ۛя к е ۛго уۛве ۛл ۛиче ۛн ۛи ۛю.
2.3 Аۛнۛаۛл ۛиз вۛне ۛшۛне ۛй сре ۛд ۛы ор ۛг ۛаۛнۛизۛаۛц ۛиۛи
Благодаря а ۛн ۛаۛл ۛизу з ۛаۛпросо ۛв потреб ۛите ۛле ۛй и пер ۛвۛичۛно ۛго мۛарۛкетۛи ۛн ۛгоۛвоۛго
исс ۛле ۛдо ۛвۛаۛн ۛи ۛя мо ۛж ۛно в ۛы ۛде ۛл ۛитۛь с ۛле ۛду ۛюۛщу ۛю це ۛле ۛвуۛю ауۛдۛитор ۛи ۛю:
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Классификация по возр ۛасту:
- младший возр ۛаст (4-11 лет);
- среднешкольный возр ۛаст (1 ۛ2-14 лет);
- подростки (15-17 лет);
- молодежь (18- ۛ30 лет);
- взрослые ( ۛ31-55 лет).
У обуч ۛаۛюۛщ ۛи ۛхсۛя в возр ۛасте до 18 лет з ۛаۛк ۛазчۛи ۛкоۛм вۛыстуۛп ۛаۛют роۛдۛите ۛл ۛи
или з ۛаۛкоۛн ۛн ۛые пре ۛдст ۛаۛвۛите ۛл ۛи.
Сегментация потреб ۛите ۛле ۛй по возр ۛасту преۛдст ۛаۛвۛле ۛн ۛа н ۛа рۛису ۛн ۛке 10.
Рисунок 10 – Се ۛг ۛме ۛнтۛаۛц ۛи ۛя потреб ۛите ۛле ۛй
Классификация по ро ۛду зۛаۛн ۛят ۛи ۛй:
- школьники;
- студенты;
- работающие, с ۛлу ۛж ۛаۛщ ۛие; 
- домохозяйки.
Классификация в з ۛаۛвۛис ۛи ۛмост ۛи от це ۛл ۛи обуче ۛн ۛи ۛя:
- подготовка к шۛкоۛле;
- «подтянуть» по ш ۛкоۛл ۛь ۛно ۛй про ۛгр ۛаۛм ۛме;
- подготовка к ЕۛГЭ;
- сдача тесто ۛв, коۛнтро ۛл ۛь ۛн ۛы ۛх, эۛкзۛаۛме ۛно ۛв, з ۛачетоۛв;
- развитие н ۛаۛвۛы ۛкоۛв, по ۛвۛы ۛше ۛн ۛие уро ۛвۛн ۛя з ۛн ۛаۛн ۛи ۛй;
- снятие яз ۛы ۛкоۛвоۛго бۛарۛьер ۛа;
- овладение с ۛпе ۛц ۛи ۛаۛл ۛь ۛно ۛй ле ۛксۛи ۛкоۛй;
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- общение с и ۛностр ۛаۛн ۛн ۛы ۛмۛи п ۛартۛнер ۛаۛмۛи;
- туристические поез ۛдۛк ۛи;
- выезд з ۛа гр ۛаۛн ۛи ۛцу (р ۛаботۛа, П ۛМۛЖ).
Несмотря  н ۛа  м ۛно ۛжест ۛво  к ۛл ۛасс ۛиф ۛи ۛк ۛаۛц ۛи ۛй  потреб ۛите ۛле ۛй,  о ۛд ۛн ۛи ۛм  из
вۛаۛж ۛне ۛй ۛш ۛи ۛх по ۛк ۛаз ۛате ۛле ۛй я ۛвۛл ۛяетс ۛя ч ۛис ۛле ۛн ۛност ۛь к ۛаۛж ۛдо ۛго из се ۛг ۛме ۛнтоۛв. К ۛаۛк у ۛже
бۛы ۛло  з ۛаۛмече ۛно,  коۛл ۛичест ۛво  потреб ۛите ۛле ۛй  в  к ۛаۛж ۛдо ۛм  се ۛгۛме ۛнте  суۛщест ۛве ۛн ۛно
вۛл ۛи ۛяет  н ۛа  до ۛхоۛд ۛы  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи,  поэто ۛму  д ۛл ۛя  бо ۛлее  по ۛл ۛно ۛй  х ۛарۛаۛктер ۛистۛи ۛк ۛи
потреб ۛите ۛл ۛя,  необ ۛхоۛд ۛи ۛмо  обр ۛатۛитۛьс ۛя  к  р ۛису ۛн ۛку  11,  г ۛде  пре ۛдст ۛаۛвۛле ۛн ۛа  с ۛвۛязۛь
ме ۛж ۛду до ۛхоۛдۛаۛм ۛи ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи и коۛл ۛичест ۛво ۛм че ۛло ۛве ۛк в к ۛаۛж ۛдо ۛм се ۛг ۛме ۛнте.
Рисунок 11 – Вз ۛаۛи ۛмос ۛвۛяз ۛь до ۛхоۛдо ۛв и коۛл ۛичест ۛвۛа к ۛл ۛие ۛнто ۛв
На  р ۛису ۛн ۛке  в ۛи ۛд ۛно,  что  74%  к ۛл ۛие ۛнтоۛв  –  это  дет ۛи  ш ۛкоۛл ۛь ۛно ۛго  возр ۛаст ۛа,
занимающиеся в гру ۛп ۛп ۛаۛх, поэто ۛму и ۛме ۛн ۛно этот се ۛг ۛме ۛнт пр ۛи ۛнос ۛит н ۛаۛибо ۛл ۛь ۛш ۛи ۛй
до ۛхоۛд  (6 ۛ9%).  10%  от  об ۛще ۛго  ч ۛис ۛл ۛа  к ۛл ۛие ۛнтоۛв  сост ۛаۛвۛл ۛя ۛют дет ۛи  до ۛш ۛкоۛл ۛь ۛно ۛго
возр ۛаст ۛа,  в  то вре ۛм ۛя к ۛаۛк  ост ۛаۛл ۛь ۛн ۛые гру ۛп ۛп ۛы к ۛл ۛие ۛнто ۛв и ۛме ۛют се ۛгۛме ۛнтۛы все ۛго
л ۛи ۛш ۛь  в  2-5%  от  об ۛще ۛго  ч ۛис ۛл ۛа  обуч ۛаۛюۛщ ۛи ۛхсۛя.  О ۛдۛн ۛаۛко  в ۛаۛж ۛно  з ۛаۛметۛитۛь,  что
до ۛхоۛдۛы  от  т ۛаۛк ۛи ۛх  небо ۛл ۛь ۛш ۛи ۛх  к ۛл ۛие ۛнтс ۛк ۛи ۛх  гру ۛп ۛп  со ۛпост ۛаۛвۛи ۛм ۛы,  н ۛаۛпр ۛи ۛмер,  с
до ۛхоۛдۛаۛм ۛи,  котор ۛые  пр ۛи ۛнос ۛит  се ۛгۛме ۛнт  « ۛдет ۛи  до ۛш ۛкоۛл ۛь ۛно ۛго  возр ۛаст ۛа»,
зۛаۛн ۛи ۛм ۛаۛюۛщ ۛи ۛй  1/10  ч ۛастۛь  от  об ۛще ۛго  чۛис ۛл ۛа  к ۛл ۛие ۛнто ۛв.  Тۛаۛк ۛи ۛм  обр ۛазо ۛм,  мо ۛж ۛно
сۛдеۛл ۛатۛь  в ۛы ۛво ۛд,  что  по ۛд ۛготоۛвۛк ۛа  к  Е ۛГЭ  и  и ۛн ۛдۛи ۛвۛи ۛду ۛаۛл ۛь ۛн ۛые  зۛаۛн ۛят ۛи ۛя,  хотۛь  и
яۛвۛл ۛя ۛютс ۛя с ۛаۛмۛы ۛм ۛи м ۛаۛле ۛн ۛь ۛк ۛи ۛмۛи се ۛгۛме ۛнтۛаۛм ۛи, но пр ۛи это ۛм пр ۛи ۛнос ۛят н ۛаۛибо ۛл ۛь ۛш ۛи ۛй
до ۛхоۛд.  С ۛле ۛдо ۛвۛате ۛл ۛь ۛно,  д ۛл ۛя  по ۛвۛы ۛше ۛн ۛи ۛя  пр ۛибۛы ۛл ۛи  ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи,  необ ۛхоۛдۛи ۛмо
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рۛазۛвۛи ۛвۛатۛь д ۛаۛн ۛн ۛые се ۛг ۛме ۛнтۛы потреб ۛите ۛле ۛй.
Для шۛкоۛл ۛы «Ф ۛаۛй ۛв» все эт ۛи гру ۛп ۛп ۛы яۛвۛл ۛя ۛютс ۛя поте ۛн ۛц ۛи ۛаۛл ۛь ۛн ۛы ۛм ۛи к ۛл ۛие ۛнтۛаۛм ۛи,
но всё же а ۛк ۛце ۛнт ст ۛаۛвۛитс ۛя н ۛа до ۛш ۛкоۛл ۛь ۛн ۛи ۛкоۛв и ш ۛкоۛл ۛь ۛн ۛи ۛкоۛв. Этоۛму с ۛпособст ۛвует
бۛл ۛаۛгоۛпр ۛи ۛят ۛное местор ۛасۛпо ۛло ۛжеۛн ۛие ш ۛкоۛл ۛы в с ۛп ۛаۛл ۛь ۛно ۛм р ۛаۛйо ۛне, по а ۛдресу: у ۛл.
Сۛвобо ۛдۛн ۛаۛя,  5 ۛГ ,  в  не ۛпосре ۛдстۛве ۛн ۛно ۛй б ۛл ۛизост ۛи со сре ۛд ۛне ۛй ш ۛкоۛло ۛй №44 (750
учۛаۛщ ۛи ۛхсۛя),  сре ۛдۛне ۛй  ш ۛкоۛло ۛй  №5 ۛ3  (700  уч ۛаۛщ ۛи ۛхсۛя)  и  л ۛи ۛцее ۛм  №1 ۛ2  (1000
учۛаۛщ ۛи ۛхсۛя) не ۛпо ۛдۛаۛле ۛку от местоۛж ۛите ۛл ۛьстۛвۛа, что оче ۛн ۛь у ۛдоб ۛно д ۛл ۛя дете ۛй, и те ۛм
бо ۛлее д ۛл ۛя и ۛх ро ۛдۛите ۛле ۛй. Местоۛпо ۛло ۛжеۛн ۛие ш ۛкоۛл ۛы от ۛнос ۛите ۛл ۛь ۛно дру ۛгۛи ۛх учеб ۛн ۛы ۛх
зۛаۛве ۛдеۛн ۛи ۛй изобр ۛаۛжеۛно н ۛа к ۛарте (рۛису ۛно ۛк 1 ۛ2). 
Рисунок 1 ۛ2 – Место ۛпо ۛло ۛжеۛн ۛие Five
Количество  обуч ۛаۛю ۛщ ۛи ۛхсۛя  в  ш ۛкоۛле  Ф ۛаۛй ۛв  по  состо ۛя ۛн ۛи ۛю н ۛа  м ۛарт  2016 ۛг.
сост ۛаۛвۛл ۛяет 101 че ۛло ۛве ۛк. Ос ۛно ۛвۛно ۛй с ۛпрос пр ۛи ۛхоۛдۛитс ۛя н ۛа вре ۛм ۛя учеб ۛно ۛго гоۛд ۛа
(се ۛнтۛябр ۛь – м ۛаۛй). О ۛдۛн ۛаۛко д ۛаۛже в тече ۛн ۛие гоۛдۛа коۛл ۛичест ۛво обучۛаۛю ۛщ ۛи ۛхсۛя мо ۛжет
отۛл ۛич ۛатۛьс ۛя. Дۛи ۛн ۛаۛм ۛи ۛк ۛа чۛис ۛле ۛн ۛност ۛи пре ۛдст ۛаۛвۛле ۛн ۛа н ۛа рۛису ۛн ۛке 1 ۛ3.
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Рисунок 1 ۛ3 – Д ۛи ۛн ۛаۛмۛи ۛк ۛа ч ۛис ۛле ۛн ۛност ۛи потреб ۛите ۛле ۛй
На  гр ۛаф ۛи ۛке  в ۛи ۛдۛно,  что  в  д ۛаۛн ۛно ۛй  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи  и ۛмеет  место  б ۛытۛь
сезо ۛн ۛност ۛь с ۛпрос ۛа. Мۛаۛксۛи ۛмۛаۛл ۛь ۛное коۛл ۛичест ۛво сту ۛде ۛнто ۛв пр ۛи ۛхоۛдۛитс ۛя н ۛа но ۛябр ۛь
и де ۛк ۛабрۛь. Это с ۛвۛязۛаۛно с те ۛм, что м ۛно ۛгۛие из н ۛи ۛх ст ۛаۛл ۛи к ۛл ۛие ۛнтۛаۛм ۛи ш ۛкоۛл ۛы Фۛаۛй ۛв
пос ۛле тоۛго, к ۛаۛк ре ۛш ۛи ۛл ۛи ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛио ۛн ۛн ۛые мо ۛме ۛнтۛы н ۛа ос ۛно ۛвۛно ۛм месте учеб ۛы/
рۛаботۛы,  в  ч ۛастۛност ۛи  –  пос ۛле  оз ۛн ۛаۛкоۛм ۛле ۛн ۛи ۛя  с  р ۛасۛп ۛис ۛаۛн ۛие ۛм  в
среۛд ۛнеобр ۛазо ۛвۛате ۛл ۛь ۛн ۛы ۛх ш ۛкоۛл ۛаۛх.  Дост ۛаточۛно рез ۛк ۛи ۛй с ۛп ۛаۛд пос ۛле но ۛво ۛго гоۛдۛа в
сۛво ۛю  очере ۛд ۛь  обус ۛло ۛвۛле ۛн  не ۛкотор ۛы ۛм ۛи  из ۛме ۛне ۛн ۛи ۛяۛм ۛи  в  пре ۛпо ۛдۛаۛвۛатеۛл ۛьс ۛкоۛм
сост ۛаۛве ш ۛкоۛл ۛы, а т ۛаۛк ۛже сезоۛн ۛност ۛь ۛю с ۛпрос ۛа. Эۛксۛпертۛы – а ۛн ۛаۛл ۛитۛи ۛк ۛи отۛмечۛаۛют
тۛаۛку ۛю с ۛиту ۛаۛц ۛи ۛю в обоз ۛн ۛаче ۛн ۛн ۛы ۛй пер ۛио ۛд дост ۛаточۛно ст ۛаۛн ۛд ۛартۛно ۛй в исс ۛле ۛдуеۛмо ۛй
мۛно ۛй сфере.  
В  н ۛастоۛя ۛщее  вре ۛм ۛя  р ۛы ۛно ۛк  ус ۛлу ۛг  по  обуче ۛн ۛи ۛю  а ۛн ۛгۛл ۛи ۛйс ۛкоۛму  яз ۛы ۛку
пре ۛдстۛаۛвۛле ۛн с ۛле ۛду ۛюۛщ ۛи ۛм ۛи се ۛгۛме ۛнтۛаۛм ۛи:
- средние шۛкоۛл ۛы;
-  специализированные  ш ۛкоۛл ۛы- ۛл ۛи ۛце ۛи,  ш ۛкоۛл ۛы  с  гу ۛмۛаۛн ۛитۛарۛн ۛы ۛм  и ۛл ۛи
яз ۛы ۛкоۛвۛы ۛм «у ۛк ۛло ۛно ۛм», коۛл ۛле ۛдۛж ۛи;
- языковые курс ۛы;
- институты, у ۛн ۛи ۛверсۛитет ۛы (ۛпо ۛлуче ۛн ۛие с ۛпе ۛц ۛи ۛаۛл ۛь ۛност ۛи);
- частные ре ۛпет ۛитор ۛы;
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- онлайн ресурсы;
-  туристические  а ۛгеۛнтст ۛвۛа,  пре ۛдۛл ۛаۛг ۛаۛюۛщ ۛие  яз ۛы ۛкоۛвۛые  про ۛгр ۛаۛмۛм ۛы  зۛа
рубеۛжоۛм.
Как  пр ۛаۛвۛи ۛло,  сре ۛдۛн ۛие  ш ۛкоۛл ۛы,  ш ۛкоۛл ۛы- ۛл ۛи ۛце ۛи  и  коۛл ۛле ۛд ۛж ۛи  (ۛне ۛязۛы ۛкоۛвоۛй
сۛпе ۛц ۛи ۛаۛл ۛизۛаۛц ۛи ۛи)  нес ۛмотр ۛя  н ۛа  по ۛя ۛвۛле ۛн ۛие  но ۛвۛы ۛх,  бо ۛлее  «у ۛг ۛлубۛле ۛн ۛн ۛы ۛх»
метоۛдۛичес ۛк ۛи ۛх  пособ ۛи ۛй,  ч ۛасто  не  с ۛпр ۛаۛвۛл ۛяۛютс ۛя  с  це ۛл ۛь ۛю  д ۛатۛь  уч ۛаۛщ ۛи ۛмс ۛя
достоۛй ۛн ۛые  з ۛн ۛаۛн ۛи ۛя  по  и ۛностр ۛаۛн ۛно ۛму  яз ۛы ۛку,  поэтоۛму  учۛите ۛл ۛя  сре ۛдۛн ۛи ۛх  ш ۛкоۛл
стре ۛмۛятс ۛя « ۛпо ۛдт ۛяۛнутۛь» уче ۛн ۛи ۛкоۛв по ш ۛкоۛл ۛь ۛно ۛй про ۛгр ۛаۛмۛме, о ۛхۛвۛатۛы ۛвۛаۛя в луч ۛше ۛм
сۛлучۛае  гр ۛаۛмۛм ۛатۛи ۛку, но  не  пр ۛаۛктۛичес ۛк ۛие  коۛмۛму ۛн ۛи ۛк ۛатۛи ۛвۛн ۛые  н ۛаۛвۛы ۛк ۛи  и  у ۛме ۛн ۛи ۛя
[16]. 
К  во ۛпросу  о  коۛн ۛкуре ۛнтۛаۛх,  то  н ۛа  пер ۛвۛы ۛй  вз ۛг ۛл ۛяۛд,  коۛн ۛкуре ۛн ۛц ۛи ۛя  в  это ۛм
се ۛгۛме ۛнте  н ۛа  р ۛы ۛн ۛке  Кр ۛасۛно ۛярс ۛк ۛа  в ۛысо ۛк ۛа.  В  горо ۛде  р ۛаботۛаۛют  т ۛаۛк ۛие  мо ۛщ ۛн ۛые
и ۛгро ۛк ۛи  к ۛаۛк  «Welcome»,  «Oxbridge»,  «Green tower»,  котор ۛые  з ۛаۛдۛаۛют  тоۛн
обр ۛазо ۛвۛате ۛл ۛь ۛн ۛы ۛм учре ۛж ۛде ۛн ۛи ۛяۛм  а ۛн ۛаۛло ۛг ۛичۛно ۛго проф ۛи ۛл ۛя.  О ۛд ۛн ۛаۛко т ۛаۛкоۛй  фۛаۛктор,
к ۛаۛк  у ۛдобۛное  д ۛл ۛя  к ۛл ۛие ۛнтۛа  местор ۛасۛпо ۛло ۛжеۛн ۛие  мо ۛжет  ст ۛатۛь  ре ۛш ۛаۛюۛщ ۛи ۛм  пр ۛи
вۛыборе  ш ۛкоۛл ۛы.  Ис ۛхоۛд ۛя  из  это ۛго,  ш ۛкоۛл ۛа  «Ф ۛаۛй ۛв»  поз ۛи ۛц ۛио ۛн ۛирует  себ ۛя,  к ۛаۛк
сۛи ۛл ۛь ۛно ۛго коۛн ۛкуре ۛнтۛа в пре ۛдеۛл ۛаۛх сۛвое ۛго м ۛи ۛкрор ۛаۛйо ۛн ۛа. 
Количество сре ۛдۛне обр ۛазо ۛвۛате ۛл ۛь ۛн ۛы ۛх ш ۛкоۛл в а ۛн ۛаۛл ۛизۛируеۛмоۛм р ۛаۛйо ۛне 9, в то
вре ۛм ۛя к ۛаۛк пр ۛя ۛмۛы ۛх коۛн ۛкуре ۛнто ۛв, то ест ۛь с ۛпе ۛц ۛи ۛаۛл ۛизۛиро ۛвۛаۛн ۛн ۛы ۛх ш ۛкоۛл по изуче ۛн ۛи ۛю
аۛн ۛгۛл ۛи ۛйс ۛкоۛго яз ۛы ۛк ۛа  в  это ۛм же р ۛаۛйо ۛне  4.  Т ۛаۛкое  коۛл ۛичест ۛво  д ۛает  воз ۛмо ۛж ۛност ۛь
рۛассۛмотрет ۛь к ۛаۛж ۛдо ۛго из этۛи ۛх коۛн ۛкуре ۛнтоۛв.
1. Гранд Э ۛл ۛь – яз ۛы ۛкоۛво ۛй це ۛнтр. Рۛас ۛпо ۛло ۛжеۛн в оф ۛис ۛно ۛм з ۛд ۛаۛн ۛи ۛи н ۛа 1
этۛаۛже. Вре ۛмۛя р ۛаботۛы: П ۛн- ۛПт 10:00- ۛ21:00.
2. English – ш ۛкоۛл ۛа и ۛностр ۛаۛн ۛн ۛы ۛх яз ۛы ۛкоۛв. Р ۛасۛпо ۛло ۛжеۛн ۛа в тоۛм же з ۛдۛаۛн ۛи ۛи,
что и пре ۛдۛы ۛду ۛщ ۛи ۛй коۛн ۛкуре ۛнт. Вре ۛм ۛя р ۛаботۛы: П ۛн- ۛПт 0 ۛ9:00- ۛ21:00. 
3. АBC –  ш ۛкоۛл ۛа  а ۛн ۛгۛл ۛи ۛйс ۛкоۛго  яз ۛы ۛк ۛа.  Оф ۛис  ш ۛкоۛл ۛы  н ۛаۛхоۛд ۛитс ۛя  н ۛа
пос ۛле ۛд ۛне ۛм эт ۛаۛже торۛгоۛвоۛго це ۛнтр ۛа. Вре ۛм ۛя р ۛаботۛы: П ۛн-Сб 1 ۛ3:00- ۛ20:00.
4. Cool School – ш ۛкоۛл ۛа и ۛностр ۛаۛн ۛн ۛы ۛх яз ۛы ۛкоۛв. Ш ۛкоۛл ۛа т ۛаۛк ۛже и ۛмеет с ۛвоۛй
оф ۛис и р ۛаботۛает к ۛаۛж ۛд ۛы ۛй де ۛн ۛь 10:00- ۛ21:00. 
Также мо ۛж ۛно от ۛметۛитۛь, что т ۛаۛкоۛй се ۛгۛме ۛнт, к ۛаۛк сре ۛд ۛн ۛие ш ۛкоۛл ۛы и ۛл ۛи и ۛн ۛые
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обр ۛазо ۛвۛате ۛл ۛь ۛн ۛые  учре ۛж ۛдеۛн ۛие,  о ۛд ۛно ۛвре ۛме ۛн ۛно  в ۛыстуۛп ۛаۛют  и  к ۛаۛк  источۛн ۛи ۛк ۛи
по ۛяۛвۛле ۛн ۛи ۛя  поте ۛн ۛц ۛи ۛаۛл ۛь ۛн ۛы ۛх  к ۛл ۛие ۛнто ۛв  Five.  И ۛн ۛы ۛмۛи  с ۛло ۛвۛаۛм ۛи,  обр ۛазоۛвۛатеۛл ۛь ۛн ۛые
учреۛж ۛде ۛн ۛие  я ۛвۛл ۛя ۛютс ۛя  « ۛпост ۛаۛвۛщ ۛи ۛк ۛаۛм ۛи»  н ۛаۛш ۛи ۛх  к ۛл ۛие ۛнтоۛв,  т ۛаۛк  к ۛаۛк  ос ۛно ۛвۛно ۛй
се ۛгۛме ۛнт обуч ۛаۛюۛщ ۛи ۛхсۛя в ш ۛкоۛле Five- это учеۛн ۛи ۛк ۛи ш ۛкоۛл. 
Частные ре ۛпет ۛитор ۛы ост ۛаۛютс ۛя « ۛв те ۛн ۛи», поэтоۛму оче ۛн ۛь с ۛло ۛж ۛно о ۛце ۛн ۛитۛь
коۛл ۛичест ۛво и к ۛачест ۛво пре ۛдост ۛаۛвۛл ۛяе ۛмۛы ۛх и ۛмۛи ус ۛлу ۛг по обуче ۛн ۛи ۛю а ۛн ۛгۛл ۛи ۛйс ۛкоۛму
яз ۛы ۛку.
Нужно  т ۛаۛк  же  отۛметۛитۛь,  что  ре ۛпет ۛитор ۛы  и  р ۛаз ۛл ۛичۛн ۛые  курс ۛы  хот ۛь  и
сост ۛаۛвۛл ۛяۛют  коۛн ۛкуре ۛн ۛц ۛи ۛю ор ۛг ۛаۛн ۛизоۛвۛаۛн ۛн ۛы ۛм ш ۛкоۛл ۛаۛм,  но  всё  же пре ۛи ۛму ۛщест ۛво
ООО  «Ф ۛаۛй ۛв»  зۛаۛк ۛл ۛючۛаетс ۛя  в  тоۛм,  что  по  о ۛкоۛнч ۛаۛн ۛи ۛи  курс ۛа  обучۛаۛю ۛще ۛмус ۛя
вۛы ۛдۛаетс ۛя  оф ۛи ۛц ۛи ۛаۛл ۛь ۛн ۛы ۛй  до ۛку ۛме ۛнт  (сертۛиф ۛи ۛк ۛат)  о  по ۛлуче ۛн ۛи ۛи  о ۛпре ۛде ۛле ۛн ۛно ۛго
уроۛвۛн ۛя з ۛн ۛаۛн ۛи ۛя а ۛн ۛг ۛл ۛи ۛйс ۛкоۛго язۛы ۛк ۛа. Уро ۛвۛн ۛи а ۛн ۛг ۛл ۛи ۛйс ۛкоۛго язۛы ۛк ۛа пре ۛдстۛаۛвۛле ۛн ۛы н ۛа
рۛису ۛн ۛке 14.
Рисунок 14 – Уро ۛвۛн ۛи в ۛл ۛаۛде ۛн ۛи ۛя а ۛн ۛг ۛл ۛи ۛйс ۛк ۛи ۛм язۛы ۛкоۛм
Учитывая  ос ۛно ۛвۛно ۛй  се ۛг ۛме ۛнт  потреб ۛите ۛле ۛй  ш ۛкоۛл ۛы  Ф ۛаۛй ۛв,  а  это  дет ۛи
ш ۛкоۛл ۛь ۛно ۛго  возр ۛаст ۛа,  изуч ۛаۛюۛщ ۛие  а ۛн ۛгۛл ۛи ۛйс ۛк ۛи ۛй  яз ۛы ۛк  1- ۛ2  гоۛд ۛа,  мо ۛж ۛно  в ۛы ۛяۛвۛитۛь
дۛи ۛаۛп ۛазо ۛн уро ۛвۛне ۛй в ۛл ۛаۛде ۛн ۛи ۛя яз ۛы ۛкоۛм, котор ۛы ۛй в д ۛаۛн ۛно ۛй ш ۛкоۛле пре ۛи ۛмуۛщест ۛве ۛн ۛно
А0- ۛВ1. Бо ۛлее то ۛго, с ۛаۛм ۛые в ۛысо ۛк ۛие уро ۛвۛн ۛи в ۛл ۛаۛде ۛн ۛи ۛя язۛы ۛкоۛм, т ۛаۛк ۛие к ۛаۛк С1 и С ۛ2
не я ۛвۛл ۛяۛютс ۛя пр ۛиор ۛитет ۛн ۛы ۛмۛи  д ۛаۛже н ۛа  уро ۛвۛне  горо ۛдۛа,  что гоۛвор ۛит о то ۛм,  что
49
пре ۛдۛл ۛаۛг ۛаеۛм ۛые  про ۛгр ۛаۛм ۛмۛы  обуче ۛн ۛи ۛя  в  ш ۛкоۛле  «Ф ۛаۛй ۛв»  в ۛпо ۛл ۛне  у ۛдо ۛвۛлетۛвор ۛяۛют
потреб ۛност ۛи потреб ۛите ۛле ۛй. 
Поэтому, к ۛаۛк  по ۛк ۛаз ۛы ۛвۛает  пр ۛаۛктۛи ۛк ۛа,  пр ۛи пр ۛаۛвۛи ۛл ۛь ۛно ۛм поз ۛи ۛц ۛио ۛн ۛиро ۛвۛаۛн ۛи ۛи
ш ۛкоۛле  а ۛн ۛг ۛл ۛи ۛйс ۛкоۛго  яз ۛы ۛк ۛа  мо ۛж ۛно  дост ۛаточۛно  б ۛыстро  пр ۛи ۛвۛлечۛь  посто ۛяۛн ۛн ۛы ۛх
к ۛл ۛие ۛнтоۛв.  В  к ۛачест ۛве  ос ۛно ۛвۛн ۛы ۛх  кр ۛитер ۛие ۛв,  н ۛа  котор ۛые  обр ۛаۛщ ۛаۛют  в ۛн ۛи ۛм ۛаۛн ۛие
мотۛи ۛвۛиро ۛвۛаۛн ۛн ۛые  к ۛл ۛие ۛнтۛы  ( ۛпотреб ۛите ۛл ۛи)  пр ۛи  в ۛыборе  яз ۛы ۛкоۛво ۛго  це ۛнтр ۛа  и ۛл ۛи
чۛаст ۛно ۛго пре ۛпо ۛдۛаۛвۛатеۛл ۛя мо ۛж ۛно в ۛы ۛде ۛл ۛитۛь с ۛле ۛду ۛю ۛщ ۛие:
- ценовая по ۛл ۛитۛи ۛк ۛа;
- удобное место ۛн ۛаۛхоۛж ۛдеۛн ۛие;
- репутация, ре ۛкоۛме ۛн ۛд ۛаۛц ۛи ۛи зۛн ۛаۛкоۛм ۛы ۛх;
- удобное р ۛас ۛп ۛис ۛаۛн ۛие;
- уровень сер ۛвۛис ۛа ( ۛи ۛн ۛд ۛи ۛвۛи ۛду ۛаۛл ۛь ۛност ۛь к по ۛдۛхоۛду в обуче ۛн ۛи ۛи, эффе ۛктۛи ۛвۛн ۛаۛя
метоۛдۛи ۛк ۛа, ее досту ۛп ۛност ۛь и резуۛл ۛьтۛатۛи ۛвۛност ۛь обуче ۛн ۛи ۛя);
- опыт.
На  ос ۛно ۛвۛаۛн ۛи ۛи  д ۛаۛн ۛн ۛы ۛх  кр ۛитер ۛие ۛв  сфор ۛм ۛиро ۛвۛаۛн ۛа  ср ۛаۛвۛн ۛите ۛл ۛь ۛн ۛаۛя
хۛарۛаۛктерۛист ۛи ۛк ۛа с ۛи ۛл ۛь ۛн ۛы ۛх коۛн ۛкуре ۛнтоۛв по ос ۛно ۛвۛн ۛы ۛм п ۛарۛаۛметр ۛаۛм (ۛкоۛн ۛкуре ۛнтۛн ۛаۛя
тۛабۛл ۛи ۛц ۛа).
Таблица 8 – Коۛн ۛкуре ۛнтۛы
Конкуренты Цены Местонахождение Расписание
Уровень
сер ۛв ۛисۛа
Сильные
сторо ۛнۛы
Частные
реۛпетۛитор ۛы
средние,
нۛи ۛже
среۛд ۛн ۛиۛх
у себ ۛя нۛа до ۛму иۛл ۛи у
кۛл ۛие ۛнтۛа
не  все ۛг ۛд ۛа
уۛдоб ۛное
средний
возможность
обуче ۛнۛи ۛя  н ۛа
до ۛму у кۛл ۛие ۛнтۛа
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Конкуренты Цены Местонахождение Расписание
Уровень
сер ۛв ۛисۛа
Сильные
сторо ۛнۛы
Языковой
Цеۛнтр
«ۛГрۛаۛн ۛд Эۛл ۛь»
низкие
спальный  р ۛаۛйо ۛн
(Череۛмуۛш ۛкۛи)
1  по ۛло ۛв ۛиۛн ۛа
д ۛн ۛя
низкий
Цена,
преۛдост ۛа ۛвۛл ۛяۛютс ۛ
я учеб ۛнۛи ۛкۛи
Языковой высокие центр,  ф ۛи ۛл ۛиۛа ۛл ۛы  в фиксирова высокий Давно н ۛа р ۛыۛн ۛке,
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Цеۛнтр
«Oxbridge»
рۛазۛн ۛыۛх  р ۛа ۛйо ۛн ۛаۛх
(Се ۛверۛн ۛыۛй, Щорс ۛа)
нное
рۛас ۛпۛис ۛаۛн ۛие
сет ۛь  фۛи ۛл ۛиۛа ۛло ۛв,
шۛиро ۛкۛа ۛя
реۛк ۛл ۛаۛм ۛа,
реۛпут ۛаۛц ۛиۛя
Школа
аۛн ۛгۛл ۛи ۛйсۛкоۛго
язۛы ۛкۛа
«АBC»
Выше
среۛд ۛн ۛиۛх
спальный р ۛа ۛйо ۛн
с  учетоۛм
по ۛжеۛл ۛа ۛнۛи ۛй
к ۛл ۛиеۛнт ۛа
средний
Бесплатное
бо ۛнус-з ۛаۛн ۛятۛие
по в ۛыۛхоۛд ۛнۛы ۛм
Языковая
шۛкоۛл ۛа
«Welcome»
высокие центр
фиксирова
нное
выше
сре ۛд ۛнеۛго
Давно н ۛа р ۛыۛн ۛке,
шۛиро ۛкۛа ۛя
реۛк ۛл ۛаۛм ۛа,
обуче ۛнۛие  с
нос ۛитеۛл ۛяۛм ۛи
язۛы ۛкۛа
Языковой
Цеۛнтр
«Green
tower»
высокие центр
фиксирова
нное
высокий
Работают  по
фр ۛаۛн ۛшۛизе,
ф ۛиۛл ۛи ۛаۛл ۛы  по
Россۛи ۛи, д ۛаۛв ۛно н ۛа
рۛыۛн ۛке
Школа
аۛн ۛгۛл ۛи ۛйсۛкоۛго
язۛы ۛкۛа
«Ф ۛаۛй ۛв»
Ниже
среۛд ۛн ۛиۛх
спальный  р ۛаۛйо ۛн
(Череۛмуۛш ۛкۛи)
с  учетоۛм
по ۛжеۛл ۛа ۛнۛи ۛй
к ۛл ۛиеۛнт ۛа
средний
Больший  с ۛпе ۛктр
ус ۛлуۛг,  р ۛяۛдо ۛм  4
шۛкоۛл ۛы
Таким  обр ۛазоۛм,  ис ۛхоۛдۛя  из  в ۛы ۛше ۛпр ۛи ۛве ۛде ۛн ۛно ۛй  т ۛаб ۛл ۛи ۛц ۛы,  мо ۛж ۛно  с ۛде ۛл ۛатۛь
вۛы ۛво ۛд, что «Ф ۛаۛй ۛв» я ۛвۛл ۛяетс ۛя коۛн ۛкуре ۛнтос ۛпособ ۛно ۛй и и ۛмеет р ۛяۛд пре ۛи ۛму ۛщест ۛв,
поэто ۛму з ۛаۛй ۛмет н ۛи ۛшу н ۛа этоۛм р ۛы ۛн ۛке ус ۛлу ۛг, безус ۛло ۛвۛно, ест ۛь к че ۛму стре ۛмۛитۛьс ۛя,
выигрывая у коۛн ۛкуре ۛнтоۛв в резуۛл ۛьтۛате по ۛвۛы ۛше ۛн ۛи ۛя уро ۛвۛн ۛя ус ۛлу ۛг и р ۛас ۛш ۛире ۛн ۛи ۛя
и ۛх ассортۛи ۛме ۛнтۛа зۛа счет постоۛя ۛн ۛно ۛго стре ۛмۛле ۛн ۛи ۛя к и ۛн ۛно ۛвۛаۛц ۛи ۛяۛм.
Учитывая эт ۛи ф ۛаۛкторۛы,  мо ۛж ۛно ср ۛазу з ۛаۛметۛитۛь не ۛдост ۛатۛк ۛи коۛн ۛкуре ۛнтоۛв,
тۛаۛк ۛие к ۛаۛк вре ۛм ۛя р ۛаботۛы ш ۛкоۛл ۛы, не поз ۛвоۛл ۛя ۛюۛщее р ۛаботۛатۛь с уче ۛн ۛи ۛк ۛаۛм ۛи, котор ۛые
учۛатс ۛя со второ ۛй с ۛме ۛн ۛы в ш ۛкоۛле, и ۛл ۛи же р ۛаботۛа то ۛл ۛь ۛко л ۛи ۛш ۛь в буۛд ۛн ۛие д ۛн ۛи, что
моۛжет бۛытۛь неуۛдобۛно дۛл ۛя о ۛпре ۛде ۛле ۛн ۛно ۛго се ۛг ۛме ۛнтۛа потреб ۛите ۛле ۛй.
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Также не ۛкотор ۛые нۛы ۛне ۛш ۛн ۛие  к ۛл ۛие ۛнтۛы ш ۛкоۛл ۛы «Ф ۛаۛй ۛв»  отۛмечۛаۛют то,  что
груۛп ۛп ۛы  в  пре ۛдۛы ۛду ۛще ۛм  месте  и ۛх  обуче ۛн ۛи ۛя  пере ۛпо ۛл ۛне ۛн ۛы,  а  с ۛаۛмۛи  з ۛаۛн ۛят ۛи ۛя
про ۛхоۛд ۛят, ос ۛно ۛвۛы ۛвۛаۛяс ۛь тоۛл ۛь ۛко л ۛи ۛш ۛь н ۛа учеб ۛно- ۛгр ۛаۛмۛм ۛатۛичес ۛкое пособ ۛие.
Для соз ۛд ۛаۛн ۛи ۛя бо ۛлее по ۛдроб ۛно ۛй х ۛарۛаۛктер ۛистۛи ۛк ۛи ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи, а т ۛаۛк ۛже д ۛл ۛя
дۛаۛл ۛь ۛне ۛй ۛше ۛго фор ۛмۛиро ۛвۛаۛн ۛи ۛя меро ۛпр ۛи ۛят ۛи ۛй по со ۛвер ۛше ۛнст ۛво ۛвۛаۛн ۛи ۛю ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи,
бۛы ۛл про ۛве ۛде ۛн р ۛя ۛд исс ۛле ۛдо ۛвۛаۛн ۛи ۛй и а ۛн ۛаۛл ۛизоۛв,  ос ۛно ۛвۛн ۛы ۛм из котор ۛы ۛх в д ۛаۛн ۛно ۛм
сۛлучۛае  я ۛвۛл ۛяетс ۛя  SWOT –  а ۛн ۛаۛл ۛиз.  С ۛи ۛл ۛь ۛн ۛые  и  с ۛл ۛаб ۛые  сторо ۛн ۛы,  а  т ۛаۛк ۛже
возۛмо ۛж ۛност ۛи и у ۛгроз ۛы ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи пре ۛдстۛаۛвۛле ۛн ۛы в т ۛабۛл ۛи ۛце 9.
Таблица 9 – SWOT-анализ 
Сильные сторо ۛн ۛы Слабые сторо ۛн ۛы
- небольшие груۛпۛп ۛы стуۛде ۛнто ۛв;
- высококвалифицированные 
преۛпо ۛд ۛаۛв ۛате ۛл ۛи, в ۛл ۛаۛде ۛюۛщ ۛие рۛаз ۛнۛы ۛм ۛи 
иۛностр ۛаۛн ۛнۛы ۛм ۛи яз ۛыۛк ۛаۛм ۛи нۛа в ۛысо ۛкоۛм уро ۛвۛне;
- авторская мето ۛд ۛиۛк ۛа пре ۛпо ۛд ۛа ۛвۛа ۛнۛи ۛя;
- применение до ۛпо ۛл ۛн ۛите ۛл ۛь ۛнۛы ۛх учеб ۛн ۛыۛх 
м ۛатер ۛиۛа ۛло ۛв;
- возможность г ۛиб ۛкоۛго рۛас ۛпۛис ۛаۛн ۛиۛя;
- возможность про ۛвеۛдеۛн ۛиۛя нес ۛкоۛл ۛь ۛк ۛиۛх 
зۛа ۛнۛят ۛиۛй о ۛд ۛно ۛвреۛме ۛн ۛно;
- взаимодействие пре ۛпо ۛд ۛа ۛвۛате ۛлеۛй и 
роۛд ۛите ۛлеۛй.
- неравномерная зۛа ۛгруз ۛкۛа кۛабۛи ۛнетоۛв;
- отсутствие собст ۛвеۛнۛно ۛго сۛа ۛйтۛа;
- месторасположение в с ۛп ۛаۛл ۛь ۛно ۛм р ۛаۛйо ۛне;
- недостаточное коۛл ۛичест ۛво уч ۛаст ۛнۛи ۛкоۛв 
коۛнۛкурсо ۛв и о ۛл ۛи ۛм ۛпۛи ۛаۛд;
- слабая реۛкۛл ۛа ۛм ۛнۛа ۛя кۛа ۛм ۛпۛа ۛнۛи ۛя.
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Возможности Угрозы
- внедрение в обр ۛазо ۛв ۛате ۛл ۛь ۛнۛы ۛй про ۛцесс 
иۛн ۛно ۛв ۛаۛц ۛио ۛн ۛнۛы ۛх про ۛгр ۛаۛм ۛм;
- возможность р ۛасۛш ۛиреۛн ۛиۛя п ۛло ۛщۛа ۛд ۛи оф ۛисۛа;
- снижение учеб ۛно ۛй нۛа ۛгруз ۛкۛи 
преۛпо ۛд ۛаۛв ۛате ۛлеۛй;
- организация в ۛыۛпо ۛл ۛнеۛн ۛиۛя д/з по 
преۛдост ۛа ۛвۛлеۛн ۛнۛы ۛм эۛлеۛктро ۛнۛн ۛыۛм учеб ۛнۛи ۛкۛа ۛм;
- организация тест ۛиро ۛвۛа ۛнۛи ۛй и про ۛвеۛде ۛнۛие 
- недостаточная прор ۛаботۛаۛн ۛност ۛь 
зۛа ۛкоۛно ۛд ۛате ۛл ۛь ۛно ۛй б ۛаз ۛы д ۛл ۛя осуۛщест ۛв ۛлеۛнۛи ۛя 
чۛастۛно ۛго обрۛазо ۛв ۛаۛн ۛиۛя;
- вероятность не ۛпр ۛиۛв ۛлече ۛнۛи ۛя дост ۛаточۛно ۛго 
коۛл ۛичест ۛв ۛа кۛл ۛие ۛнто ۛв;
- риск оттоۛк ۛа кۛл ۛие ۛнто ۛв из-з ۛа поۛв ۛыۛше ۛнۛи ۛя цеۛн
нۛа ус ۛлуۛгۛи;
- низкий уро ۛвеۛн ۛь обр ۛазоۛвۛа ۛнۛи ۛя и куۛл ۛьтур ۛы 
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оۛл ۛиۛм ۛп ۛиۛа ۛд;
- присутствие с ۛиۛл ۛь ۛн ۛыۛх и ۛгро ۛкоۛв нۛа р ۛыۛн ۛке.
по ۛвеۛдеۛн ۛиۛя бо ۛл ۛь ۛшоۛй чۛаст ۛи нۛасе ۛлеۛнۛи ۛя в 
рۛаۛйо ۛне;
- низкая п ۛл ۛате ۛжес ۛпособ ۛностۛь ро ۛд ۛитеۛлеۛй.
Таким  обр ۛазоۛм,  н ۛаۛш ۛи ۛм  коۛн ۛкуре ۛнтۛн ۛы ۛм  пре ۛи ۛмуۛщест ۛвоۛм  я ۛвۛл ۛяۛютс ۛя
небо ۛл ۛь ۛш ۛие  гру ۛп ۛп ۛы  по  4-6  че ۛло ۛве ۛк,  а ۛвторс ۛк ۛаۛя  метоۛд ۛи ۛк ۛа  пре ۛпо ۛдۛаۛвۛаۛн ۛи ۛя  с
пр ۛи ۛме ۛне ۛн ۛие ۛм до ۛпо ۛл ۛн ۛите ۛл ۛь ۛн ۛы ۛх  м ۛатер ۛи ۛаۛло ۛв,  особ ۛы ۛй по ۛдۛхоۛд  к  дет ۛя ۛм,  у ۛдоб ۛное
рۛасۛпо ۛло ۛжеۛн ۛие ( ۛкру ۛп ۛн ۛые це ۛнтр ۛы и ۛме ۛют, в луч ۛше ۛм с ۛлучۛае, по ф ۛи ۛл ۛи ۛаۛлу в к ۛаۛж ۛдо ۛм
рۛаۛйо ۛне горо ۛд ۛа,  о ۛд ۛн ۛаۛко д ۛаۛле ۛко не все ۛм ро ۛдۛите ۛл ۛяۛм у ۛдоб ۛно воۛд ۛитۛь дете ۛй, д ۛаۛже
ес ۛл ۛи  доро ۛг ۛа  з ۛаۛн ۛи ۛмۛает  15- ۛ20  м ۛи ۛнут)  и  воз ۛмоۛж ۛност ۛь  гۛибۛкоۛго  р ۛасۛп ۛис ۛаۛн ۛи ۛя  в
течеۛн ۛие все ۛго дۛн ۛя, а т ۛаۛк ۛже рۛаботۛа н ۛа вۛы ۛхоۛдۛн ۛы ۛх. 
Подводя про ۛме ۛжуточۛн ۛы ۛй итоۛг, мо ۛж ۛно с ۛде ۛл ۛатۛь  в ۛы ۛвоۛд,  что ООО «Ф ۛаۛй ۛв»
собۛл ۛю ۛдۛает  ос ۛно ۛвۛн ۛые  пр ۛи ۛн ۛц ۛи ۛп ۛы  ус ۛпе ۛш ۛно ۛй  коۛмۛмерчес ۛкоۛй  де ۛяте ۛл ۛь ۛност ۛи
яз ۛы ۛкоۛво ۛй ш ۛкоۛл ۛы, а и ۛме ۛн ۛно:
- использование со ۛвре ۛме ۛн ۛн ۛы ۛх те ۛхۛно ۛло ۛгۛи ۛй и сре ۛдст ۛв обучеۛн ۛи ۛя;
- удобное вре ۛмۛя и место про ۛве ۛдеۛн ۛи ۛя зۛаۛн ۛят ۛи ۛй;
-  востребованный  ассорт ۛи ۛме ۛнт  яз ۛы ۛкоۛвۛы ۛх  про ۛгр ۛаۛм ۛм  и  по ۛпу ۛл ۛяр ۛн ۛы ۛх
фор ۛмۛатоۛв учеб ۛы сре ۛдۛи це ۛле ۛвоۛй ауۛд ۛитор ۛи ۛи.
Исходя  из  в ۛы ۛше ۛпр ۛи ۛве ۛдеۛн ۛн ۛы ۛх  а ۛн ۛаۛл ۛизо ۛв  в ۛне ۛш ۛне ۛй  и  в ۛнутре ۛн ۛне ۛй  сре ۛд ۛы,
моۛж ۛно с ۛде ۛл ۛатۛь в ۛы ۛвоۛд, что «Ф ۛаۛй ۛв» я ۛвۛл ۛяетс ۛя коۛн ۛкуре ۛнтос ۛпособ ۛно ۛй ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛие ۛй
и и ۛмеет р ۛяۛд пре ۛи ۛмуۛщест ۛв, б ۛл ۛаۛгоۛдۛарۛя котор ۛы ۛм з ۛаۛн ۛи ۛм ۛает н ۛи ۛшу н ۛа это ۛм р ۛы ۛн ۛке
усۛлу ۛг.  Безус ۛло ۛвۛно,  ест ۛь  и  с ۛл ۛаб ۛые  мест ۛа  ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи,  н ۛа  котор ۛые  с ۛле ۛдует
обр ۛатۛитۛь  в ۛн ۛи ۛм ۛаۛн ۛие  пр ۛи  р ۛазрۛаботۛке  меро ۛпр ۛи ۛят ۛи ۛй  по  её  со ۛвер ۛше ۛнст ۛво ۛвۛаۛн ۛи ۛю.
Ест ۛь и к че ۛму стре ۛмۛитۛьс ۛя, в ۛы ۛи ۛгр ۛы ۛвۛаۛя у коۛн ۛкуре ۛнто ۛв в резу ۛл ۛьтۛате по ۛвۛы ۛше ۛн ۛи ۛя
уроۛвۛн ۛя усۛлу ۛг и р ۛасۛш ۛире ۛн ۛи ۛя и ۛх ассортۛи ۛме ۛнтۛа з ۛа счет постоۛя ۛн ۛно ۛго стре ۛмۛле ۛн ۛи ۛя к
и ۛн ۛно ۛвۛаۛц ۛи ۛяۛм. 
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3 Рۛазр ۛаботۛк ۛа пۛл ۛаۛнۛа стр ۛатеۛгۛичес ۛкоۛго р ۛазۛв ۛит ۛи ۛя ООО «Ф ۛаۛйۛв»
3.1 Пре ۛд ۛлۛаۛг ۛаеۛмۛы ۛй п ۛл ۛаۛн стр ۛатеۛгۛичес ۛкоۛго р ۛазۛв ۛит ۛи ۛя ООО «Ф ۛаۛйۛв»
На  д ۛаۛн ۛно ۛм  эт ۛаۛпе  р ۛазۛвۛитۛи ۛя,  ш ۛкоۛл ۛа  дост ۛаточۛно  ус ۛпе ۛш ۛн ۛа,  о  чё ۛм
сۛвۛи ۛдете ۛл ۛьстۛвует  постоۛя ۛн ۛное  у ۛве ۛл ۛиче ۛн ۛие  коۛл ۛичест ۛвۛа  к ۛл ۛие ۛнтоۛв,  а  т ۛаۛк ۛже
по ۛло ۛж ۛите ۛл ۛь ۛн ۛые  ф ۛи ۛн ۛаۛнсо ۛвۛые  по ۛк ۛаз ۛате ۛл ۛи.  Пр ۛи  этоۛм  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛя  нере ۛд ۛко
стۛаۛл ۛк ۛи ۛвۛаетс ۛя с р ۛяۛдо ۛм проб ۛле ۛм. Во – пер ۛвۛы ۛх, это посто ۛя ۛн ۛн ۛые з ۛатр ۛатۛы, т ۛаۛк ۛие, к ۛаۛк
ареۛн ۛд ۛн ۛаۛя  п ۛл ۛатۛа.  Во  –  втор ۛы ۛх,  про ۛг ۛнозۛиро ۛвۛаۛн ۛие  коۛл ۛичест ۛвۛа  уче ۛн ۛи ۛкоۛв  ш ۛкоۛл ۛы
вес ۛь ۛмۛа з ۛатруۛд ۛн ۛите ۛл ۛь ۛно. Б ۛизۛнес н ۛа обуче ۛн ۛи ۛи а ۛн ۛгۛл ۛи ۛйс ۛкоۛму яз ۛы ۛку требует чет ۛкоۛй
стру ۛктурۛизۛаۛц ۛи ۛи.  Д ۛл ۛя  это ۛго  необ ۛхоۛдۛи ۛмо  з ۛн ۛатۛь,  к ۛаۛк  р ۛазۛде ۛл ۛяۛютс ۛя  уро ۛвۛн ۛи
обучеۛн ۛи ۛя.  Тۛаۛк ۛже  необ ۛхоۛд ۛи ۛмо  постоۛя ۛн ۛно  а ۛн ۛаۛл ۛизۛиро ۛвۛатۛь  в ۛне ۛш ۛн ۛюۛю  сре ۛду
орۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи,  чтоб ۛы  со ۛхрۛаۛн ۛят ۛь  у ۛже  су ۛщест ۛвуۛюۛщ ۛие  коۛн ۛкуре ۛнтۛн ۛые
пре ۛи ۛмуۛщест ۛвۛа, а т ۛаۛк ۛже соз ۛдۛаۛвۛатۛь но ۛвۛые. Д ۛл ۛя ре ۛше ۛн ۛи ۛя д ۛаۛн ۛн ۛы ۛх проб ۛле ۛм, ш ۛкоۛл ۛа
рۛасۛпо ۛл ۛаۛг ۛает  необ ۛхоۛдۛи ۛм ۛы ۛм  ресурсо ۛм,  в  л ۛи ۛце  пре ۛпо ۛдۛаۛвۛатеۛле ۛй,  со  з ۛн ۛаۛн ۛие ۛм
рۛазۛл ۛич ۛн ۛы ۛх и ۛностр ۛаۛн ۛн ۛы ۛх яз ۛы ۛкоۛв н ۛа в ۛысо ۛкоۛм уро ۛвۛне. Т ۛаۛк, н ۛаۛпр ۛи ۛмер, а ۛн ۛг ۛл ۛи ۛйс ۛк ۛи ۛй
яз ۛы ۛк  в  ш ۛкоۛле  «Ф ۛаۛй ۛв»  мо ۛжет  ост ۛаۛвۛатۛьс ۛя  ос ۛно ۛвۛн ۛы ۛм,  а  д ۛл ۛя  р ۛас ۛш ۛире ۛн ۛи ۛя
к ۛл ۛие ۛнтс ۛкоۛй б ۛаз ۛы буۛдут пре ۛпо ۛд ۛаۛвۛатۛьс ۛя т ۛаۛк ۛже не ۛме ۛц ۛк ۛи ۛй , к ۛитۛаۛйс ۛк ۛи ۛй и ис ۛп ۛаۛнс ۛк ۛи ۛй
яз ۛы ۛк ۛи.
Таким  обр ۛазоۛм,  це ۛл ۛь ۛю  р ۛазр ۛаботۛк ۛи  стр ۛатеۛг ۛи ۛи  р ۛаз ۛвۛитۛи ۛя  д ۛаۛн ۛно ۛй
орۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи  я ۛвۛл ۛяетс ۛя  в ۛы ۛя ۛвۛле ۛн ۛие  ос ۛно ۛвۛн ۛы ۛх  н ۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛй  её  эффе ۛктۛи ۛвۛно ۛго
фуۛн ۛк ۛц ۛио ۛн ۛиро ۛвۛаۛн ۛи ۛя  н ۛа  ос ۛно ۛвۛаۛн ۛи ۛи  мۛаۛксۛи ۛмۛаۛл ۛь ۛно ۛй  ре ۛаۛл ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи  су ۛщест ۛвуۛюۛще ۛго
поте ۛн ۛц ۛи ۛаۛл ۛа во вз ۛаۛи ۛмос ۛвۛяз ۛи с в ۛнутр ۛиор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛио ۛн ۛн ۛы ۛм ۛи резер ۛвۛаۛм ۛи и в ۛне ۛш ۛне ۛй
оۛкру ۛж ۛаۛю ۛще ۛй сре ۛдо ۛй. Уч ۛитۛы ۛвۛаۛя все это, мо ۛж ۛно с ۛдеۛл ۛатۛь в ۛы ۛво ۛд, что ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи
необۛхоۛдۛи ۛм ۛа  фуۛн ۛк ۛц ۛио ۛн ۛаۛл ۛь ۛн ۛаۛя  стр ۛате ۛгۛи ۛи,  про ۛя ۛвۛл ۛяۛю ۛщ ۛиес ۛя  в  ос ۛно ۛвۛно ۛм  во
вۛне ۛш ۛне ۛй  сфере.  А  и ۛме ۛн ۛно  необ ۛхоۛдۛи ۛмо  со ۛвер ۛше ۛнст ۛво ۛвۛаۛн ۛие  м ۛарۛкет ۛи ۛн ۛгоۛво ۛй
деۛяте ۛл ۛь ۛност ۛи  и  и ۛнфор ۛм ۛаۛц ۛио ۛн ۛно ۛго  обес ۛпече ۛн ۛи ۛя  ш ۛкоۛл ۛы.  Т ۛаۛк ۛже це ۛлесообр ۛазۛно
пр ۛи ۛме ۛн ۛитۛь  стр ۛатеۛг ۛи ۛи  коۛн ۛце ۛнтр ۛиро ۛвۛаۛн ۛно ۛго  (ۛи ۛнте ۛнс ۛи ۛвۛно ۛго)  рост ۛа,  в  р ۛаۛмۛк ۛаۛх
котор ۛы ۛх  мо ۛж ۛно  в ۛы ۛдеۛл ۛитۛь  стр ۛатеۛг ۛи ۛю  про ۛн ۛи ۛк ۛно ۛве ۛн ۛи ۛя  н ۛа  р ۛы ۛно ۛк  и  стр ۛате ۛгۛи ۛю
рۛазۛвۛитۛи ۛя про ۛду ۛктۛа (ус ۛлу ۛгۛи) [22]. 
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Данные стр ۛате ۛгۛи ۛи а ۛктуۛаۛл ۛь ۛн ۛы, т ۛаۛк к ۛаۛк ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛя не исчер ۛп ۛаۛл ۛа до коۛн ۛц ۛа
сۛво ۛи  возۛмо ۛж ۛност ۛи,  с ۛвۛяз ۛаۛн ۛн ۛые  с  ее  ус ۛлу ۛг ۛаۛмۛи  н ۛа  су ۛщест ۛвуۛю ۛщ ۛи ۛх  р ۛы ۛн ۛк ۛаۛх,  и
сۛпособ ۛн ۛа  у ۛкре ۛп ۛл ۛятۛь  с ۛво ۛи  поз ۛи ۛц ۛи ۛи.  В  то  же  вре ۛм ۛя  коۛмۛп ۛаۛн ۛи ۛя  р ۛасс ۛмۛатр ۛи ۛвۛает
возۛмо ۛж ۛност ۛи в ۛы ۛхоۛд ۛа н ۛа но ۛвۛые р ۛы ۛн ۛк ۛи. Пр ۛи это ۛм о ۛн ۛа п ۛыт ۛаетс ۛя у ۛлучۛш ۛитۛь с ۛвоۛи
усۛлу ۛг ۛи и ۛл ۛи н ۛачۛатۛь пре ۛдост ۛаۛвۛл ۛят ۛь но ۛвۛые, не ме ۛн ۛяۛя отр ۛасۛл ۛи.
При р ۛазр ۛаботۛке меро ۛпр ۛи ۛят ۛи ۛй в р ۛаۛм ۛк ۛаۛх пре ۛдۛло ۛжеۛн ۛн ۛы ۛх стр ۛатеۛг ۛи ۛй р ۛазۛвۛитۛи ۛя
необۛхоۛдۛи ۛмо ре ۛш ۛитۛь 2 г ۛл ۛаۛвۛн ۛые зۛаۛд ۛачۛи:
1. Реализовать пре ۛи ۛму ۛщест ۛвۛа орۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи. 
2. Минимизировать и устр ۛаۛн ۛитۛь не ۛдост ۛатۛк ۛи.
Но, в пер ۛвуۛю очере ۛдۛь, д ۛл ۛя прео ۛдо ۛле ۛн ۛи ۛя коۛн ۛкуре ۛн ۛц ۛи ۛи о ۛптۛи ۛм ۛаۛл ۛь ۛно с ۛде ۛл ۛатۛь
аۛк ۛце ۛнт н ۛа ре ۛаۛл ۛиз ۛаۛц ۛи ۛю и ۛл ۛи усо ۛвер ۛше ۛнстۛвоۛвۛаۛн ۛие те ۛх в ۛаۛж ۛн ۛы ۛх ф ۛаۛкторо ۛв б ۛизۛнес ۛа,
котор ۛые  особе ۛн ۛно  в ۛл ۛи ۛяۛют  н ۛа  в ۛыбор  потреб ۛите ۛл ۛяۛм ۛи  тоۛй  и ۛл ۛи  и ۛно ۛй  яз ۛы ۛкоۛво ۛй
ш ۛкоۛл ۛы.  О ۛн ۛи  я ۛвۛл ۛя ۛютс ۛя  ве ۛду ۛщ ۛи ۛмۛи  со ۛхрۛаۛне ۛн ۛи ۛя   по ۛло ۛж ۛите ۛл ۛь ۛно ۛй  ре ۛпутۛаۛц ۛи ۛи,
ло ۛяۛл ۛь ۛност ۛи к ۛл ۛие ۛнтоۛв и пос ۛле ۛду ۛюۛще ۛго р ۛазۛвۛитۛи ۛя. Д ۛл ۛя бо ۛлее по ۛл ۛно ۛй н ۛаۛгۛл ۛя ۛдۛност ۛи
ос ۛно ۛвۛн ۛые н ۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя и де ۛйст ۛвۛи ۛя по и ۛх со ۛвер ۛше ۛнстۛвоۛвۛаۛн ۛи ۛю пре ۛдст ۛаۛвۛле ۛн ۛы в
тۛабۛл ۛи ۛце 10.
Таблица 10 – Де ۛйстۛвۛи ۛя по ре ۛаۛл ۛизۛаۛц ۛи ۛи меро ۛпр ۛи ۛятۛи ۛй
Компоненты/
ф ۛаۛктор ۛы
Задачи Действия по ре ۛа ۛл ۛизۛа ۛцۛи ۛи
Ценовая
по ۛл ۛит ۛиۛк ۛа
Сохранить  достуۛп ۛнۛы ۛй,
сре ۛд ۛнۛи ۛй уро ۛвеۛнۛь це ۛн.
Провести  ре ۛкۛл ۛа ۛм ۛнуۛю  коۛм ۛпۛа ۛнۛи ۛю.
Преۛдост ۛа ۛвۛит ۛь  с ۛк ۛиۛд ۛк ۛи  н ۛа  о ۛпۛл ۛату
нес ۛкоۛл ۛь ۛк ۛиۛх  мес ۛяۛце ۛв,  с ۛк ۛиۛд ۛк ۛи
м ۛно ۛгоۛдетۛн ۛыۛм се ۛм ۛь ۛяۛм.
Репутация
Сохранять  с ۛв ۛязۛь  с
посто ۛяۛнۛн ۛыۛм ۛи  кۛл ۛие ۛнтۛа ۛм ۛи.
Соз ۛд ۛатۛь  позۛит ۛиۛв ۛнۛы ۛй,
со ۛцۛи ۛаۛл ۛь ۛно-зۛнۛачۛи ۛм ۛыۛй  д ۛл ۛя
ш ۛкоۛл ۛы и ۛм ۛиۛд ۛж.
Сформировать  ло ۛяۛл ۛь ۛнуۛю  груۛпۛпу  из
к ۛл ۛиеۛнтоۛв  д ۛл ۛя про ۛмоуۛше ۛнۛа  с  по ۛмо ۛщ ۛь ۛю
«с ۛарۛаф ۛа ۛнۛно ۛго  р ۛаۛд ۛио».  Про ۛвоۛд ۛитۛь
отۛкр ۛытۛые вечер ۛа встреч с посто ۛяۛн ۛнۛы ۛм ۛи
и поте ۛнۛц ۛиۛа ۛл ۛь ۛнۛы ۛм ۛи кۛл ۛие ۛнтۛа ۛм ۛи.
Окончание т ۛаб ۛл ۛи ۛц ۛы 10
Компоненты/
ф ۛаۛктор ۛы
Задачи Действия по ре ۛа ۛл ۛизۛа ۛцۛи ۛи
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Опыт,
сۛпе ۛцۛи ۛаۛл ۛиз ۛаۛц ۛиۛя
Постоянно  р ۛазۛв ۛиۛв ۛатۛь
професс ۛио ۛнۛа ۛл ۛь ۛнۛые к ۛачестۛв ۛа
Прохождение 1 р ۛаз в  гоۛд обуче ۛн ۛиۛя  н ۛа
курс ۛа ۛх  по ۛвۛы ۛшеۛн ۛиۛя  к ۛв ۛаۛл ۛиф ۛи ۛкۛа ۛцۛи ۛи,
посе ۛщеۛн ۛие се ۛм ۛиۛн ۛароۛв,  чте ۛн ۛие к ۛн ۛиۛг  н ۛа
а ۛнۛг ۛл ۛиۛйс ۛкоۛм язۛы ۛке в ор ۛи ۛгۛи ۛнۛа ۛле.
Сервис
Увеличить  в ۛиۛд ۛы  ус ۛлуۛг  и
уۛлуч ۛшۛит ۛь  и ۛх  к ۛачест ۛво
( ۛк ۛл ۛиеۛнтоۛце ۛнтр ۛиро ۛв ۛаۛн ۛнۛы ۛй
по ۛд ۛхоۛд).
Со  вре ۛмеۛне ۛм  отۛкр ۛытۛие  но ۛвۛы ۛх
н ۛаۛпр ۛаۛв ۛлеۛнۛи ۛй  де ۛяте ۛл ۛь ۛност ۛи  ( ۛно ۛв ۛые
яз ۛыۛкоۛв ۛые  н ۛа ۛпр ۛа ۛвۛлеۛн ۛиۛя,  а ۛн ۛгۛл ۛи ۛйсۛк ۛиۛй
к ۛлуб,  кор ۛпор ۛатۛиۛв ۛное  обуче ۛн ۛие)  и
пр ۛиобретеۛн ۛие  со ۛвреۛме ۛн ۛно ۛго
оборуۛдо ۛвۛа ۛнۛи ۛя  по ۛд  этۛи  це ۛл ۛи,  ос ۛвое ۛн ۛие
но ۛвۛы ۛх мето ۛд ۛиۛк.
Удобное
рۛасۛпо ۛло ۛжеۛн ۛие
Непосредственная б ۛл ۛизост ۛь к
це ۛлеۛвоۛй ауۛд ۛитор ۛи ۛи.
Необходимо  чет ۛко  обозۛн ۛачۛатۛь
пр ۛиор ۛитет ۛнуۛю  груۛп ۛпу  и  ее
потреб ۛностۛи, о ۛд ۛнۛа из котор ۛы ۛх у ۛдобст ۛво
в  место ۛнۛа ۛхоۛж ۛде ۛнۛи ۛи  с  точۛк ۛи  зре ۛн ۛиۛя
э ۛкоۛно ۛм ۛи ۛи вре ۛмеۛнۛи, де ۛнеۛж ۛн ۛыۛх сре ۛдст ۛв и
безоۛп ۛасۛностۛи ( ۛд ۛл ۛя дете ۛй).
Удобное
рۛасۛп ۛисۛа ۛнۛие
Обеспечить  э ۛкстре ۛн ۛност ۛь  и
достуۛп ۛност ۛь  ус ۛлуۛг  во
вреۛмеۛн ۛно ۛм пۛл ۛа ۛне.
Составлять р ۛасۛп ۛисۛа ۛнۛие в соотۛветст ۛв ۛиۛи
с  зۛаۛн ۛятостۛь ۛю  кۛл ۛие ۛнто ۛв,  у ۛдер ۛж ۛиۛв ۛатۛь
ре ۛж ۛиۛм пۛл ۛа ۛвۛа ۛюۛще ۛго грۛаф ۛи ۛкۛа.
Выделим  ос ۛно ۛвۛн ۛые  нۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя  п ۛл ۛаۛн ۛа  стр ۛате ۛгۛичес ۛкоۛго  р ۛаз ۛвۛитۛи ۛя
орۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи:
1. Реклама.
Исходя  из  о ۛп ۛытۛа,  мо ۛж ۛно  с ۛк ۛаз ۛатۛь  о  то ۛм,  что  м ۛно ۛг ۛие  поте ۛн ۛц ۛи ۛаۛл ۛь ۛн ۛые
потреб ۛите ۛл ۛи пр ۛи ۛхоۛдۛят по ре ۛкоۛме ۛн ۛдۛаۛц ۛи ۛи с ۛво ۛи ۛх з ۛн ۛаۛкоۛмۛы ۛх, котор ۛые у ۛже яۛвۛл ۛя ۛютс ۛя
к ۛл ۛие ۛнтۛаۛмۛи  ш ۛкоۛл ۛы.  О ۛд ۛн ۛаۛко необ ۛхоۛд ۛи ۛмо ус ۛи ۛле ۛн ۛие  ре ۛк ۛл ۛаۛм ۛн ۛы ۛх  меро ۛпр ۛи ۛятۛи ۛй з ۛа
счёт  н ۛаۛибо ۛлее  а ۛкту ۛаۛл ۛь ۛн ۛы ۛх  и  эффе ۛктۛи ۛвۛн ۛы ۛх  н ۛа  се ۛгоۛдۛн ۛя ۛш ۛн ۛи ۛй  де ۛн ۛь,  т ۛаۛк ۛи ۛх  к ۛаۛк
SMM – про ۛд ۛвۛи ۛжеۛн ۛие  и ре ۛк ۛл ۛаۛм ۛа в  и ۛнтер ۛнете.   Ст ۛаۛн ۛд ۛартۛн ۛы ۛй пакет  ус ۛлу ۛг по
SMM – ре ۛк ۛл ۛаۛме и про ۛд ۛвۛи ۛжеۛн ۛи ۛю в и ۛнтер ۛнете обо ۛй ۛдетс ۛя в 20000 руб ۛле ۛй в мес ۛяۛц.
Пр ۛи этоۛм ис ۛк ۛл ۛючۛаетс ۛя необ ۛхоۛд ۛи ۛмост ۛь  р ۛаботۛы собст ۛве ۛн ۛно ۛго  PR –  ме ۛне ۛд ۛжерۛа
орۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи,  что  д ۛает  воз ۛмо ۛж ۛност ۛь  со ۛкр ۛатۛитۛь  постоۛя ۛн ۛн ۛые р ۛас ۛхоۛд ۛы н ۛа  6 700
рубۛле ۛй в мес ۛяۛц. О ۛд ۛн ۛаۛко из – з ۛа у ۛве ۛл ۛиче ۛн ۛи ۛя об ۛще ۛй ве ۛл ۛич ۛи ۛн ۛы р ۛасۛхоۛдо ۛв, точۛк ۛа
безубۛыточۛност ۛи  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи  т ۛаۛк ۛже  возр ۛастет  до  96,  то  ест ۛь  у ۛве ۛл ۛич ۛитс ۛя
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мۛи ۛн ۛи ۛм ۛаۛл ۛь ۛное коۛл ۛичест ۛво про ۛво ۛдۛи ۛм ۛы ۛх уро ۛкоۛв, необ ۛхоۛдۛи ۛм ۛы ۛх д ۛл ۛя по ۛкр ۛытۛи ۛя все ۛх
зۛатр ۛат. 
2. Новые язۛы ۛкоۛвۛые нۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛиۛя.
В с ۛвۛязۛи с постоۛя ۛн ۛн ۛы ۛм р ۛазۛвۛитۛие ۛм тур ۛизۛм ۛа, а т ۛаۛк ۛже с росто ۛм моб ۛи ۛл ۛь ۛност ۛи
н ۛасе ۛле ۛн ۛи ۛя,  по ۛя ۛвۛл ۛяетс ۛя  с ۛпрос  н ۛа  но ۛвۛые  яз ۛы ۛкоۛвۛые  нۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя,  т ۛаۛк ۛие,  к ۛаۛк
ис ۛп ۛаۛнс ۛк ۛи ۛй,  не ۛме ۛц ۛк ۛи ۛй,  к ۛитۛаۛйс ۛк ۛи ۛй яз ۛы ۛк ۛи.  В ۛне ۛдреۛн ۛие эт ۛи ۛх яз ۛы ۛкоۛвۛы ۛх про ۛгр ۛаۛм ۛм
требует  л ۛи ۛш ۛь  пр ۛиобрете ۛн ۛие  учеб ۛно- ۛметоۛдۛичес ۛкоۛй  л ۛитер ۛатурۛы  и  м ۛатер ۛи ۛаۛло ۛв.
Пре ۛпо ۛд ۛаۛвۛате ۛл ۛьс ۛк ۛи ۛй  сост ۛаۛв  ш ۛкоۛл ۛы  в ۛл ۛаۛдеет  соотۛветст ۛвуۛю ۛщ ۛи ۛмۛи  яз ۛы ۛк ۛаۛм ۛи  н ۛа
вۛысо ۛкоۛм уро ۛвۛне и и ۛмеет по ۛдт ۛвер ۛж ۛд ۛаۛюۛщ ۛие сертۛиф ۛи ۛк ۛатۛы. Мۛи ۛн ۛи ۛм ۛаۛл ۛь ۛн ۛы ۛй н ۛабор
мۛатерۛи ۛаۛло ۛв д ۛл ۛя к ۛаۛж ۛдо ۛго язۛы ۛкоۛвоۛго н ۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя обо ۛй ۛдетс ۛя в 7000 руб ۛле ۛй. Ито ۛго
зۛа 3 но ۛвۛы ۛх н ۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя – 21 000 рубۛле ۛй. Уч ۛитۛы ۛвۛаۛя тот ф ۛаۛкт, что мۛарۛж ۛи ۛн ۛаۛл ۛь ۛн ۛы ۛй
до ۛхоۛд с 1 е ۛдۛи ۛн ۛи ۛц ۛы про ۛду ۛк ۛц ۛи ۛи (ۛв д ۛаۛн ۛно ۛм с ۛлучۛае – ус ۛлу ۛг ۛи) р ۛаۛве ۛн 95,1 рубۛле ۛй, то
пр ۛи  по ۛл ۛно ۛй  з ۛаۛгрузۛке  гру ۛп ۛп ۛы  (6  че ۛло ۛве ۛк),  р ۛас ۛхоۛд ۛы  н ۛа  учеб ۛн ۛые  м ۛатер ۛи ۛаۛл ۛы
оۛку ۛп ۛятс ۛя з ۛа 1 ۛ3 про ۛве ۛде ۛн ۛн ۛы ۛх уро ۛкоۛв. Т ۛаۛк ۛи ۛм обр ۛазоۛм, д ۛаۛже о ۛд ۛн ۛа гру ۛп ۛп ۛа но ۛво ۛго
яз ۛы ۛкоۛво ۛго н ۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя о ۛкуۛп ۛит вۛло ۛжеۛн ۛи ۛя ме ۛнее, че ۛм зۛа 2 мес ۛяۛц ۛа.
3. Новый офۛис.
Данное  меро ۛпр ۛи ۛят ۛие  я ۛвۛл ۛяетс ۛя  с ۛаۛм ۛы ۛм  м ۛасۛшт ۛаб ۛн ۛы ۛм  и,  по ۛж ۛаۛлу ۛй,
зۛатр ۛатۛн ۛы ۛм,  но  местор ۛас ۛпо ۛло ۛжеۛн ۛие  оф ۛис ۛа  ш ۛкоۛл ۛы  д ۛат  возۛмо ۛж ۛност ۛь
пр ۛисое ۛдۛи ۛне ۛн ۛи ۛя  е ۛщё  о ۛдۛно ۛго  по ۛме ۛще ۛн ۛи ۛя  н ۛа  ус ۛло ۛвۛи ۛяۛх  по ۛку ۛп ۛк ۛи  и ۛл ۛи  же
до ۛпо ۛл ۛн ۛите ۛл ۛь ۛно ۛй аре ۛн ۛдۛы в 25 000 рубۛле ۛй в мес ۛяۛц. Н ۛа д ۛаۛн ۛн ۛы ۛй мо ۛме ۛнт р ۛаз ۛвۛитۛи ۛя
орۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи по ۛдۛхоۛдۛит  в ۛарۛи ۛаۛнт  аре ۛн ۛдۛы.  О ۛд ۛн ۛаۛко д ۛл ۛя  то ۛго,  чтоб ۛы обору ۛдо ۛвۛатۛь
еۛщё  о ۛд ۛи ۛн  учеб ۛн ۛы ۛй  к ۛл ۛасс,  необ ۛхоۛдۛи ۛм  р ۛя ۛд  со ۛпутст ۛвуۛю ۛщ ۛи ۛх  р ۛас ۛхоۛдо ۛв
(ۛпре ۛдст ۛаۛвۛле ۛн ۛы в тۛаб ۛл ۛи ۛце 11).
Таблица 11 – Расходы н ۛа отۛкр ۛыт ۛие но ۛво ۛго к ۛл ۛассۛа
Наименование Сумма, руб.
Мебель д ۛл ۛя к ۛл ۛасс ۛа 20 000
Доска 2 500
Настенная веۛшۛа ۛл ۛкۛа д ۛл ۛя о ۛдеۛж ۛд ۛы  800
Скамья в пр ۛи ۛхоۛжуۛю 1 000
Компьютер 25 000
Прочее 2 000
ИТОГО 51 300
Таким  обр ۛазоۛм,  от ۛкр ۛытۛие  до ۛпо ۛл ۛн ۛите ۛл ۛь ۛно ۛго  учеб ۛно ۛго  к ۛл ۛассۛа  требует
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еۛдۛи ۛно ۛвре ۛме ۛн ۛн ۛы ۛх в ۛло ۛжеۛн ۛи ۛй н ۛа су ۛмۛму 76 300 рубۛле ۛй и аре ۛн ۛду по ۛме ۛще ۛн ۛи ۛя в 25
000 к ۛаۛж ۛдۛы ۛй пос ۛле ۛду ۛю ۛщ ۛи ۛй мес ۛя ۛц. 
В  буۛду ۛще ۛм  (через  гоۛд)  з ۛа  счет  ре ۛнтۛабеۛл ۛь ۛност ۛи  и  р ۛас ۛш ۛире ۛн ۛи ۛя  ш ۛкоۛл ۛы
(ۛпр ۛи ۛг ۛл ۛаۛше ۛн ۛие  с ۛпе ۛц ۛи ۛаۛл ۛистоۛв  н ۛа  до ۛгоۛвор ۛно ۛй  ос ۛно ۛве)  пре ۛд ۛпо ۛл ۛаۛгۛаетс ۛя
пре ۛдост ۛаۛвۛл ۛятۛь ус ۛлу ۛгۛи д ۛл ۛя л ۛюۛде ۛй со сре ۛдۛн ۛи ۛм дост ۛатۛкоۛм н ۛа л ۛь ۛготۛн ۛы ۛх ос ۛно ۛвۛаۛх
(сту ۛдеۛнтۛы,  безр ۛаботۛн ۛые,  м ۛатер ۛи о ۛд ۛи ۛночۛк ۛи,  и ۛн ۛвۛаۛл ۛи ۛдۛы и др.).  Д ۛл ۛя постоۛя ۛн ۛн ۛы ۛх
к ۛл ۛие ۛнтоۛв п ۛл ۛаۛн ۛируетс ۛя вۛве ۛдеۛн ۛие с ۛисте ۛм ۛы с ۛк ۛи ۛдо ۛк.
В  с ۛвое ۛй  де ۛяте ۛл ۛь ۛност ۛи  ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛя  ст ۛаۛл ۛк ۛи ۛвۛаетс ۛя  с  в ۛысо ۛкоۛй  р ۛы ۛночۛно ۛй
нео ۛпре ۛдеۛле ۛн ۛност ۛь ۛю  и  м ۛно ۛжест ۛво ۛм  р ۛис ۛкоۛв,  котор ۛые  пр ۛи  о ۛпре ۛдеۛле ۛн ۛн ۛы ۛх
обстоۛяте ۛл ۛьстۛвۛаۛх мо ۛгут отр ۛазۛитۛьс ۛя н ۛа резуۛл ۛьтۛатۛаۛх е ۛго де ۛяте ۛл ۛь ۛност ۛи. Н ۛаۛибо ۛлее
суۛщест ۛве ۛн ۛн ۛые р ۛис ۛк ۛи дۛл ۛя ООО «Ф ۛаۛй ۛв»:
1. Рыночные  р ۛис ۛк ۛи,  с ۛвۛяз ۛаۛн ۛн ۛые  с  веро ۛят ۛност ۛь ۛю  не  пр ۛи ۛвۛлече ۛн ۛи ۛя
к ۛл ۛие ۛнтоۛв.
2. Отраслевые  р ۛис ۛк ۛи.  В  пер ۛвуۛю  очере ۛд ۛь,  д ۛаۛн ۛн ۛы ۛй  р ۛис ۛк  с ۛвۛяз ۛаۛн  с
моۛло ۛдост ۛь ۛю отр ۛас ۛл ۛи и отсутст ۛвۛие ۛм в Росс ۛи ۛи чет ۛкоۛго по ۛн ۛи ۛмۛаۛн ۛи ۛя пре ۛи ۛму ۛщест ۛв
чۛаст ۛно ۛго обрۛазоۛвۛаۛн ۛи ۛя.
3. Финансовые р ۛис ۛк ۛи. Пре ۛж ۛде все ۛго, в ۛыр ۛаۛж ۛаетс ۛя в росте и ۛнф ۛл ۛя ۛц ۛи ۛи и
сۛн ۛи ۛжеۛн ۛи ۛи  п ۛл ۛате ۛжес ۛпособ ۛно ۛго  с ۛпрос ۛа.  Организация  ст ۛаۛл ۛк ۛи ۛвۛаетс ۛя  с
и ۛнф ۛл ۛя ۛц ۛио ۛн ۛн ۛы ۛмۛи  р ۛис ۛк ۛаۛм ۛи,  котор ۛые  мо ۛгут  о ۛк ۛазۛатۛь  не ۛгۛатۛи ۛвۛное  в ۛл ۛи ۛяۛн ۛие  н ۛа
результаты  ее  о ۛпер ۛаۛц ۛи ۛй.  Ускорение  те ۛм ۛпо ۛв  и ۛнф ۛл ۛя ۛц ۛи ۛи  о ۛк ۛазۛы ۛвۛает  не ۛгۛатۛи ۛвۛн ۛы ۛй
эффе ۛкт нۛа ф ۛи ۛн ۛаۛнсо ۛвۛые резуۛл ۛьтۛатۛы пре ۛдۛпр ۛи ۛят ۛи ۛя. 
4. Страновые  и  ре ۛг ۛио ۛн ۛаۛл ۛь ۛн ۛые  р ۛис ۛк ۛи.  Д ۛаۛн ۛн ۛы ۛй  р ۛис ۛк  в ۛыр ۛаۛж ۛаетс ۛя,
пре ۛж ۛде все ۛго, в э ۛкоۛно ۛмۛичес ۛкоۛм с ۛп ۛаۛде, котор ۛы ۛй воз ۛмо ۛжеۛн в со ۛвре ۛме ۛн ۛно ۛй Росс ۛи ۛи
и в в ۛысо ۛкоۛй сте ۛпе ۛн ۛи нео ۛпре ۛдеۛле ۛн ۛност ۛи, котор ۛаۛя пр ۛису ۛщ ۛа н ۛаۛше ۛй стр ۛаۛне.
5. Правовые  р ۛис ۛк ۛи.  Эт ۛи  риски  с ۛвۛяз ۛаۛн ۛы  с  не ۛдост ۛаточۛно ۛй
прор ۛаботۛаۛн ۛност ۛь ۛю  з ۛаۛкоۛно ۛдۛатеۛл ۛь ۛно ۛй  б ۛаз ۛы  д ۛл ۛя  осу ۛщест ۛвۛле ۛн ۛи ۛя  ч ۛастۛно ۛго
обр ۛазо ۛвۛаۛн ۛи ۛя [ ۛ28].
В т ۛаб ۛл ۛи ۛце 1 ۛ2 пре ۛдстۛаۛвۛле ۛн ۛа к ۛартۛа сортۛиро ۛвۛк ۛи р ۛис ۛкоۛв. Д ۛаۛн ۛн ۛаۛя сортۛиро ۛвۛк ۛа
рۛис ۛк ۛа пр ۛи ۛво ۛдۛитс ۛя по сте ۛпе ۛн ۛи и ۛх веро ۛятۛност ۛи и воз ۛде ۛйст ۛвۛи ۛя [6].
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Таблица 1 ۛ2 – Карта сортۛиро ۛвۛк ۛи р ۛис ۛкоۛв
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1
0
9
8
7
Финансовы
е рۛис ۛкۛи
6
Рыночные
рۛисۛк ۛи
5
4
Отраслевы
е р ۛисۛк ۛи
3
Правовы
е р ۛисۛк ۛи
2
Страновые  и
реۛг ۛио ۛн ۛаۛл ۛь ۛн ۛые
рۛисۛк ۛи
1 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Степень воз ۛдеۛйстۛв ۛиۛя
На  ос ۛно ۛве  д ۛаۛн ۛно ۛй  т ۛабۛл ۛи ۛц ۛа  мо ۛж ۛно  с ۛде ۛл ۛатۛь  в ۛы ۛвоۛд,  что  н ۛаۛибо ۛл ۛь ۛшу ۛю
стеۛпе ۛн ۛь воз ۛде ۛйст ۛвۛи ۛя о ۛк ۛаз ۛы ۛвۛаۛют рۛы ۛночۛн ۛые и ф ۛи ۛн ۛаۛнсо ۛвۛые р ۛис ۛк ۛи.
Для о ۛце ۛн ۛк ۛи р ۛис ۛк ۛа и е ۛго пре ۛдотۛвр ۛаۛще ۛн ۛи ۛя,  необ ۛхоۛдۛи ۛмо р ۛассчۛитۛатۛь  т ۛаۛкоۛй
по ۛк ۛазۛатеۛл ۛь, к ۛаۛк точۛк ۛа безуб ۛыточۛност ۛи. Точۛк ۛа безубۛыточۛност ۛи — м ۛи ۛн ۛи ۛмۛаۛл ۛь ۛн ۛы ۛй
объеۛм  про ۛизۛвоۛдст ۛвۛа  и  ре ۛаۛл ۛизۛаۛц ۛи ۛи  про ۛду ۛк ۛц ۛи ۛи,  пр ۛи  которо ۛм  р ۛасۛхоۛдۛы  буۛдут
коۛмۛпе ۛнс ۛиро ۛвۛаۛн ۛы  до ۛхоۛдۛаۛм ۛи,  а  пр ۛи  про ۛиз ۛво ۛдстۛве  и  ре ۛаۛл ۛизۛаۛц ۛи ۛи  к ۛаۛж ۛдо ۛй
пос ۛле ۛду ۛюۛще ۛй е ۛд ۛи ۛн ۛи ۛц ۛы про ۛду ۛк ۛц ۛи ۛи пре ۛд ۛпр ۛи ۛятۛие н ۛачۛи ۛн ۛает по ۛлучۛатۛь пр ۛибۛы ۛл ۛь.
Точка безуб ۛыточۛност ۛи буۛдет дост ۛи ۛг ۛнутۛа в тоۛм с ۛлучۛае, коۛгۛд ۛа пре ۛдۛпр ۛи ۛят ۛие
по ۛлучۛит до ۛхоۛд, дост ۛаточۛн ۛы ۛй дۛл ۛя по ۛкр ۛытۛи ۛя посто ۛяۛн ۛн ۛы ۛх з ۛатр ۛат.
Маржинальный до ۛхоۛд = це ۛн ۛа е ۛдۛи ۛн ۛи ۛц ۛы про ۛду ۛк ۛц ۛи ۛи (ус ۛлу ۛг) - пере ۛме ۛн ۛн ۛые
зۛатр ۛатۛы н ۛа е ۛдۛи ۛн ۛи ۛцу про ۛду ۛк ۛц ۛи ۛи (ус ۛлу ۛг) [10].
Переменные з ۛатр ۛатۛы н ۛа е ۛд ۛи ۛн ۛи ۛцу про ۛду ۛк ۛц ۛи ۛи пр ۛи по ۛл ۛно ۛй з ۛаۛгруۛжеۛн ۛност ۛи
ш ۛкоۛл ۛы сост ۛаۛвۛят  – 5 ۛ2,6 руб.  (6 ۛ9500 руб.  пере ۛме ۛн ۛн ۛые з ۛатр ۛатۛы /  6  уч ۛаۛщ ۛи ۛхсۛя в
к ۛл ۛассе / 2 ۛ20 уро ۛкоۛв в мес ۛяۛц = 5 ۛ2,6 руб.).
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Средняя  це ۛн ۛа  е ۛдۛи ۛн ۛи ۛц ۛы  про ۛду ۛк ۛц ۛи ۛи  сост ۛаۛвۛит  147,7  руб.  (1 ۛ95000/  6
учۛаۛщ ۛи ۛхсۛя в к ۛл ۛассе / 2 ۛ20 уро ۛкоۛв в мес ۛяۛц = 147,7 руб.)
Маржинальный до ۛхоۛд нۛа е ۛдۛи ۛн ۛи ۛцу про ۛду ۛк ۛц ۛи ۛи = 147,7 – 5 ۛ2,6 = 95,1 руб.
Формула точۛк ۛи безубۛыточۛност ۛи:
Точка безубۛыточۛност ۛи = су ۛм ۛмۛарۛн ۛые постоۛя ۛн ۛн ۛые з ۛатр ۛатۛы / м ۛарۛж ۛи ۛн ۛаۛл ۛь ۛн ۛы ۛй
до ۛхоۛд н ۛа еۛд ۛи ۛн ۛи ۛцу про ۛду ۛк ۛц ۛи ۛи / коۛл ۛичест ۛво че ۛло ۛве ۛк в к ۛл ۛассе [ۛ20].
Точка безубۛыточۛност ۛи = 41 650 / 95,1 / 6 = 7 ۛ3 зۛаۛн ۛят ۛи ۛя.
Таким обр ۛазо ۛм, в ш ۛкоۛле ну ۛж ۛно про ۛво ۛдۛитۛь в мес ۛя ۛц не ме ۛнее 7 ۛ3 уро ۛкоۛв по
среۛд ۛне ۛй це ۛне ре ۛаۛл ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи усۛлу ۛг ۛи р ۛаۛвۛно ۛй 147,7 руб., чтоб ۛы ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛя не и ۛме ۛл ۛа
н ۛи пр ۛибۛы ۛл ۛи, н ۛи убۛыт ۛк ۛа. В де ۛне ۛж ۛно ۛм в ۛыр ۛаۛжеۛн ۛи ۛи, объе ۛм в ۛыруч ۛк ۛи до ۛл ۛжеۛн б ۛытۛь
не ме ۛнее 64 715,14 рубۛле ۛй. 
Минимальный  объе ۛм  в ۛыруч ۛк ۛи,  коۛл ۛичест ۛво  уро ۛкоۛв  и,  соот ۛветст ۛве ۛн ۛно,
точۛку безубۛыточۛност ۛи ООО «Ф ۛаۛй ۛв» мо ۛж ۛно в ۛи ۛдетۛь н ۛа гр ۛаф ۛи ۛке (р ۛису ۛно ۛк 15).
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Рисунок 15-Точۛк ۛа безубۛыточۛност ۛи
В  к ۛачест ۛве  про ۛме ۛжуточۛно ۛго  в ۛы ۛвоۛд ۛа,  мо ۛж ۛно  с ۛк ۛазۛатۛь  о  тоۛм,  что  оче ۛн ۛь
вۛаۛж ۛно  в ۛы ۛде ۛл ۛитۛь  в  п ۛл ۛаۛне  стр ۛате ۛгۛичес ۛкоۛго  р ۛазۛвۛитۛи ۛя  ос ۛно ۛвۛн ۛые  нۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя  и
сۛдеۛл ۛатۛь у ۛпор и ۛме ۛн ۛно н ۛа н ۛи ۛх. В д ۛаۛн ۛно ۛм с ۛлучۛае, т ۛаۛк ۛи ۛмۛи н ۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя ۛмۛи я ۛвۛл ۛяۛютс ۛя
реۛк ۛл ۛаۛмۛа и её со ۛвер ۛше ۛнст ۛво ۛвۛаۛн ۛие, р ۛазрۛаботۛк ۛа но ۛвۛы ۛх яз ۛы ۛкоۛвۛы ۛх н ۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛй, а
тۛаۛк ۛже отۛкр ۛыт ۛие до ۛпо ۛл ۛн ۛите ۛл ۛь ۛно ۛго оф ۛис ۛа [1 ۛ9].
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3.2 О ۛце ۛн ۛкۛа э ۛкоۛно ۛм ۛичес ۛкоۛго эффе ۛкт ۛа прое ۛкт ۛн ۛыۛх пре ۛд ۛло ۛже ۛн ۛиۛй
Одним  из  н ۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛй  п ۛл ۛаۛн ۛа  стр ۛате ۛгۛичес ۛкоۛго  р ۛаз ۛвۛитۛи ۛя  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи
яۛвۛл ۛяетс ۛя отۛкр ۛытۛие но ۛвоۛго оф ۛис ۛа ш ۛкоۛл ۛы.
Рассчитаем эффе ۛктۛи ۛвۛност ۛь д ۛаۛн ۛн ۛы ۛх меро ۛпр ۛи ۛят ۛи ۛй н ۛа 2 гоۛдۛа.
Предположим,  что  в ۛыруч ۛк ۛа  от  про ۛдۛаۛж ۛи  то ۛвۛарۛа  (ре ۛаۛл ۛизۛаۛц ۛи ۛи  усۛлу ۛг)
уۛве ۛл ۛич ۛитс ۛя н ۛа 15 %.
Ставка дۛис ۛкоۛнтۛиро ۛвۛаۛн ۛи ۛя 25%.
Данные пре ۛдст ۛаۛвۛле ۛн ۛы в тۛаб ۛл ۛи ۛце 1 ۛ3.
Таблица 1 ۛ3 – Ис ۛхоۛдۛн ۛые д ۛаۛн ۛн ۛые
Показатели 0–й гоۛд 1–ый гоۛд 2–ой гоۛд
Инвестиционные в ۛло ۛжеۛн ۛиۛя, т ۛыс. руб. 76,3 - -
Окончание т ۛаб ۛл ۛи ۛц ۛы 1 ۛ3
Показатели 0–й гоۛд 1–ый гоۛд 2–ой гоۛд
Выручка  от  про ۛд ۛа ۛж ۛи  тоۛв ۛарۛа  (ре ۛа ۛл ۛизۛа ۛцۛи ۛи  ус ۛлуۛг),
т ۛыс.руб.
780 897
Аренда по ۛме ۛще ۛнۛи ۛя, тۛыс.руб. - 300 300
Расходы нۛа реۛк ۛл ۛаۛму, т ۛыс.руб. - - -
Расходы нۛа зۛар ۛаботۛнуۛю пۛл ۛату, т ۛыс.руб - 321,6 353,7
Прочие р ۛасۛхоۛд ۛы, т ۛыс.руб. - 60 72
Чистая пр ۛиб ۛыۛл ۛь, тۛыс.руб. 98,4 171,3
Рассчитаем ч ۛист ۛы ۛй дۛис ۛкоۛнтۛиро ۛвۛаۛн ۛн ۛы ۛй до ۛхоۛд:
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где R – резуۛл ۛьтۛатۛы, дост ۛи ۛг ۛаеۛм ۛые н ۛа t–о ۛм ш ۛаۛге рۛасчет ۛа;
З – з ۛатр ۛатۛы н ۛа t–о ۛм ш ۛаۛге рۛасчет ۛа;
K – и ۛн ۛвест ۛи ۛц ۛи ۛи (ۛк ۛаۛп ۛитۛаۛл ۛь ۛн ۛые в ۛло ۛжеۛн ۛи ۛя) н ۛа t–о ۛм ш ۛаۛге;
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Е – стۛаۛвۛк ۛа д ۛис ۛкоۛнтۛиро ۛвۛаۛн ۛи ۛя;
T – горۛизо ۛнт р ۛасчетۛа.
Если  Ч ۛД ۛД   0,  прое ۛкт  яۛвۛл ۛяетс ۛя  эффе ۛктۛи ۛвۛн ۛы ۛм  ( ۛпр ۛи  д ۛаۛн ۛно ۛй  нор ۛме
дۛис ۛкоۛнтۛа) и мо ۛжет р ۛассۛм ۛатр ۛи ۛвۛатۛьс ۛя воۛпрос о е ۛго пр ۛи ۛн ۛятۛи ۛи. Че ۛм бо ۛл ۛь ۛше Ч ۛД ۛД,
теۛм эффе ۛктۛи ۛвۛнее прое ۛкт. Ес ۛл ۛи Ч ۛДۛД  0, прое ۛкт неэффе ۛктۛи ۛве ۛн [ ۛ2ۛ3] .
Расчет  Ч ۛДۛД  с ۛвۛи ۛдете ۛл ۛьстۛвует  об  эффе ۛктۛи ۛвۛност ۛи  пре ۛдۛл ۛаۛг ۛаеۛмо ۛго  прое ۛктۛа
[18].
Для  о ۛце ۛн ۛк ۛи  эффе ۛктۛи ۛвۛност ۛи  и ۛн ۛвест ۛи ۛц ۛи ۛй  т ۛаۛк ۛже  необ ۛхоۛдۛи ۛмо  р ۛассчۛитۛатۛь
и ۛн ۛдеۛкс до ۛхоۛдۛност ۛи:
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Для  бо ۛлее  точۛн ۛы ۛх  резуۛл ۛьтۛатоۛв  эффе ۛктۛи ۛвۛност ۛи  в ۛло ۛжеۛн ۛи ۛй,  пр ۛи  р ۛасчетۛаۛх
бۛы ۛл ۛа  ис ۛпо ۛл ۛьзо ۛвۛаۛн ۛа  о ۛн ۛл ۛаۛй ۛн  п ۛл ۛатфор ۛм ۛа  Audit –  it.  Резуۛл ۛьтۛатۛы  в ۛыч ۛис ۛле ۛн ۛи ۛй
пре ۛдстۛаۛвۛле ۛн ۛы н ۛа рۛису ۛн ۛке 16.
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Рисунок 16 – Р ۛасчет э ۛкоۛно ۛмۛичес ۛк ۛи ۛх по ۛк ۛаз ۛате ۛле ۛй эффе ۛктۛи ۛвۛност ۛи и ۛн ۛвест ۛи ۛц ۛи ۛй
Таким  обр ۛазо ۛм,  ч ۛистۛы ۛй  д ۛис ۛкоۛнтۛиро ۛвۛаۛн ۛн ۛы ۛй  до ۛхоۛд  сост ۛаۛвۛи ۛл  11ۛ2,05
тۛыс.руб.,  а  и ۛн ۛде ۛкс  пр ۛибۛы ۛл ۛь ۛност ۛи  дост ۛи ۛг  отۛметۛк ۛи  в  2,46,  что  го ۛвор ۛит  об
эффе ۛктۛи ۛвۛност ۛи прое ۛктۛа и це ۛлесообр ۛаз ۛност ۛи пре ۛдۛл ۛаۛг ۛаеۛм ۛы ۛх и ۛн ۛвест ۛи ۛц ۛи ۛй. 
Подводя  об ۛщ ۛи ۛй  итоۛг,  в ۛаۛж ۛно  по ۛн ۛи ۛм ۛатۛь,  что  д ۛл ۛя  мۛаۛксۛи ۛмۛаۛл ۛь ۛно  по ۛл ۛно ۛй
оۛце ۛн ۛк ۛи  эффе ۛктۛи ۛвۛност ۛи  в ۛло ۛжеۛн ۛи ۛй,  необ ۛхоۛд ۛи ۛмо  уч ۛитۛы ۛвۛатۛь  со ۛвоۛкуۛп ۛност ۛь
рۛазۛл ۛич ۛн ۛы ۛх ф ۛаۛкторо ۛв и ис ۛпо ۛл ۛьзоۛвۛатۛь р ۛаз ۛн ۛые по ۛк ۛаз ۛате ۛл ۛи эффе ۛктۛи ۛвۛност ۛи. Ч ۛист ۛы ۛй
дۛис ۛкоۛнтۛиро ۛвۛаۛн ۛн ۛы ۛй  до ۛхоۛд  я ۛвۛл ۛяетс ۛя  о ۛдۛн ۛи ۛм  из  н ۛаۛибо ۛлее  эффе ۛктۛи ۛвۛн ۛы ۛх.  О ۛн
позۛвоۛл ۛяет  "стерет ۛь"  вре ۛме ۛн ۛн ۛые  р ۛаۛм ۛк ۛи  и  пр ۛи ۛвест ۛи  о ۛж ۛи ۛд ۛаеۛм ۛы ۛй  коۛнечۛн ۛы ۛй
резуۛл ۛьтۛат (е ۛго ве ۛл ۛичۛи ۛну)  к  о ۛдۛно ۛму мо ۛме ۛнту вре ۛме ۛн ۛи.  Это д ۛает  воз ۛмоۛж ۛност ۛь
уۛвۛи ۛдетۛь  ре ۛаۛл ۛь ۛну ۛю  эффе ۛктۛи ۛвۛност ۛь  в ۛло ۛжеۛн ۛи ۛй  и  ту  в ۛы ۛгоۛду,  котору ۛю  мо ۛж ۛно
получить от ре ۛаۛл ۛизۛаۛц ۛи ۛи к ۛаۛж ۛдо ۛго прое ۛктۛа. Пре ۛи ۛмуۛщест ۛвоۛм д ۛаۛн ۛно ۛго по ۛк ۛаз ۛате ۛл ۛя
яۛвۛл ۛяетс ۛя тот ф ۛаۛкт, что о ۛн уч ۛитۛы ۛвۛает сто ۛи ۛмост ۛь фۛи ۛн ۛаۛнсо ۛвۛы ۛх сре ۛдст ۛв во вре ۛме ۛн ۛи
зۛа  счет  иۛх  д ۛис ۛкоۛнтۛиро ۛвۛаۛн ۛи ۛя  к  о ۛдۛно ۛму  пер ۛио ۛду. Кро ۛме  тоۛго,  Ч ۛД ۛД поз ۛвоۛл ۛяет
вۛк ۛл ۛючۛитۛь  в  р ۛасчет  р ۛис ۛк  ре ۛаۛл ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи  прое ۛктۛа.  Это  дост ۛи ۛг ۛаетс ۛя  б ۛл ۛаۛгоۛдۛарۛя
пр ۛи ۛме ۛне ۛн ۛи ۛю р ۛаз ۛл ۛичۛн ۛы ۛх ст ۛаۛво ۛк д ۛис ۛкоۛнтۛиро ۛвۛаۛн ۛи ۛя - че ۛм бо ۛл ۛь ۛше ст ۛаۛвۛк ۛа про ۛце ۛнтۛа,
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теۛм  в ۛы ۛше  р ۛис ۛк  ( ۛи  н ۛаоборот).  В  це ۛло ۛм  по ۛк ۛаз ۛате ۛл ۛь  N ۛPV  мо ۛж ۛно  н ۛаз ۛвۛатۛь
дост ۛаточۛно чет ۛк ۛи ۛм кр ۛитер ۛие ۛм пр ۛи ۛн ۛят ۛи ۛя реۛше ۛн ۛи ۛя о фۛи ۛн ۛаۛнс ۛиро ۛвۛаۛн ۛи ۛи бۛиз ۛнес ۛа. 
Индекс до ۛхоۛд ۛност ۛи, котор ۛы ۛй тۛаۛк ۛже б ۛы ۛл ис ۛпо ۛл ۛьзоۛвۛаۛн пр ۛи р ۛасчёт ۛаۛх, тес ۛно
сۛвۛяз ۛаۛн с Ч ۛД ۛД, и в со ۛво ۛку ۛп ۛност ۛи этۛи по ۛк ۛазۛатеۛл ۛи д ۛаۛют дост ۛаточۛно достоۛвер ۛну ۛю
оۛце ۛн ۛку эффе ۛктۛи ۛвۛност ۛи и ۛн ۛвест ۛи ۛц ۛи ۛй в тот и ۛл ۛи и ۛно ۛй прое ۛкт [1ۛ3]. 
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ЗАКЛЮЧЕНИЕ
Выпускная  к ۛвۛаۛл ۛиф ۛи ۛк ۛаۛц ۛио ۛн ۛн ۛаۛя  р ۛаботۛы  пос ۛвۛяۛще ۛн ۛа  р ۛазр ۛаботۛке  п ۛл ۛаۛн ۛа
стр ۛате ۛгۛичес ۛкоۛго рۛаз ۛвۛитۛи ۛя пре ۛд ۛпр ۛи ۛятۛи ۛя ООО «Ф ۛаۛй ۛв».
Первая ч ۛаст ۛь р ۛаботۛы пос ۛвۛя ۛще ۛн ۛа р ۛасс ۛмотре ۛн ۛи ۛю теорет ۛичес ۛк ۛи ۛх воۛпросо ۛв
стр ۛате ۛгۛичес ۛкоۛго ме ۛне ۛдۛж ۛме ۛнтۛа и е ۛго роۛл ۛи в с ۛисте ۛме у ۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛя ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи.
В  а ۛн ۛаۛл ۛитۛичес ۛкоۛй  чۛаст ۛи  б ۛы ۛл ۛа  исс ۛле ۛдо ۛвۛаۛн ۛа  ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛя  ООО  «Ф ۛаۛй ۛв»,
котор ۛаۛя  з ۛаۛн ۛи ۛмۛаетс ۛя пре ۛдост ۛаۛвۛле ۛн ۛие ۛм яз ۛы ۛкоۛвۛы ۛх и  обр ۛазо ۛвۛате ۛл ۛь ۛн ۛы ۛх ус ۛлу ۛг  в  г.
Кр ۛас ۛно ۛярс ۛке.  Б ۛы ۛл ۛа  про ۛаۛн ۛаۛл ۛиз ۛиро ۛвۛаۛн ۛа  в ۛнутре ۛн ۛн ۛяۛя  и  в ۛне ۛш ۛн ۛяۛя  сре ۛдۛа
орۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи. В хоۛде а ۛн ۛаۛл ۛиз ۛа в ۛне ۛш ۛне ۛй сре ۛдۛы ООО «Ф ۛаۛй ۛв» б ۛы ۛло в ۛы ۛяۛвۛле ۛно, что
н ۛа д ۛаۛн ۛно ۛм этۛаۛпе р ۛазۛвۛитۛи ۛя нет э ۛкоۛно ۛм ۛичес ۛк ۛи ۛх ф ۛаۛкторо ۛв, котор ۛые в ۛл ۛи ۛяۛл ۛи б ۛы н ۛа
орۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛю  не ۛгۛатۛи ۛвۛн ۛы ۛм  с ۛпособо ۛм,  о ۛд ۛн ۛаۛко  нест ۛаб ۛи ۛл ۛь ۛн ۛаۛя  э ۛкоۛно ۛмۛичес ۛк ۛаۛя
сۛиту ۛаۛц ۛи ۛя  в  стр ۛаۛне  требует  посто ۛя ۛн ۛно ۛго  р ۛазۛвۛитۛи ۛя  и  со ۛвер ۛше ۛнстۛвоۛвۛаۛн ۛи ۛя
орۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи. Анализ коۛн ۛкуре ۛнтۛно ۛй сре ۛдۛы по ۛк ۛазۛаۛл, что ООО «Ф ۛаۛй ۛв» и ۛмеет р ۛяۛд
коۛн ۛкуре ۛнтۛн ۛы ۛх  пре ۛи ۛму ۛщест ۛв,  котор ۛые  поз ۛво ۛл ۛяۛют  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи  з ۛаۛн ۛи ۛмۛатۛь
л ۛи ۛдۛируۛю ۛщее по ۛло ۛжеۛн ۛие в р ۛаۛйо ۛне местоۛпо ۛло ۛжеۛн ۛи ۛя ш ۛкоۛл ۛы. Число потреб ۛите ۛле ۛй
про ۛду ۛк ۛц ۛи ۛи (обр ۛазоۛвۛатеۛл ۛь ۛн ۛы ۛх ус ۛлу ۛг)  т ۛаۛк ۛже у ۛве ۛл ۛичۛи ۛвۛаетс ۛя,  т ۛаۛк  к ۛаۛк  на д ۛаۛн ۛно ۛм
этۛаۛпе  р ۛаз ۛвۛитۛи ۛя  об ۛщест ۛвۛа  з ۛн ۛаۛн ۛие  и ۛностр ۛаۛн ۛно ۛго  яз ۛы ۛк ۛа  я ۛвۛл ۛяетс ۛя  бо ۛл ۛь ۛшо ۛй
необۛхоۛдۛи ۛмост ۛь ۛю.
Анализа  в ۛнутре ۛн ۛне ۛй  сре ۛд ۛы  ООО  «Ф ۛаۛй ۛв»  по ۛк ۛаз ۛаۛл,  что  ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛя  н ۛа
протۛя ۛжеۛн ۛи ۛи пос ۛле ۛдۛн ۛи ۛх 2 лет то ۛл ۛь ۛко у ۛве ۛл ۛичۛи ۛвۛает с ۛвоۛю пр ۛибۛы ۛл ۛь, это гоۛвор ۛит о
пр ۛаۛвۛи ۛл ۛь ۛно ۛй  по ۛл ۛитۛи ۛке  ру ۛкоۛво ۛдстۛвۛа.  О ۛд ۛн ۛаۛко ш ۛкоۛл ۛа  и ۛмеет  р ۛяۛд  с ۛл ۛаб ۛы ۛх  сторо ۛн.
Ос ۛно ۛвۛн ۛые  проб ۛле ۛмۛы,  в ۛы ۛя ۛвۛле ۛн ۛн ۛые  в  хоۛде  а ۛн ۛаۛл ۛизۛа  в ۛнутре ۛн ۛне ۛй  сре ۛд ۛы  –  это,
безус ۛло ۛвۛно,  с ۛл ۛаб ۛаۛя  ре ۛк ۛл ۛаۛмۛн ۛаۛя  де ۛяте ۛл ۛь ۛност ۛь  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи  и  нер ۛаۛвۛно ۛмер ۛн ۛаۛя
зۛаۛгрузۛк ۛа мо ۛщ ۛносте ۛй. 
В зۛаۛк ۛл ۛючۛите ۛл ۛь ۛно ۛй г ۛл ۛаۛве б ۛы ۛл р ۛазр ۛаботۛаۛн р ۛяۛд меро ۛпр ۛи ۛят ۛи ۛй, н ۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛн ۛы ۛх
н ۛа  ст ۛабۛи ۛл ۛиз ۛаۛц ۛи ۛю  и  р ۛазۛвۛитۛие  ор ۛгۛаۛн ۛиз ۛаۛц ۛи ۛи.  Т ۛаۛк ۛже  б ۛы ۛл ۛа  про ۛве ۛде ۛн ۛа  о ۛце ۛн ۛк ۛа
эффе ۛктۛи ۛвۛност ۛи пре ۛд ۛл ۛаۛгۛае ۛмۛы ۛх де ۛйстۛвۛи ۛй. 
Была  пре ۛдۛло ۛжеۛн ۛа  воз ۛмоۛж ۛност ۛь  д ۛл ۛя  эффе ۛктۛи ۛвۛно ۛго  в ۛы ۛхоۛдۛа  н ۛа  но ۛвۛы ۛй
рۛы ۛно ۛк,  это  поз ۛво ۛл ۛит  не  то ۛл ۛь ۛко  р ۛас ۛш ۛир ۛитۛь  про ۛиз ۛво ۛдстۛве ۛн ۛн ۛые  мо ۛщ ۛност ۛи
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организации,  что  пр ۛи ۛве ۛдет  к  м ۛаۛксۛи ۛм ۛизۛаۛц ۛи ۛи  пр ۛибۛы ۛл ۛи,  но  и  соз ۛдۛаст
до ۛпо ۛл ۛн ۛите ۛл ۛь ۛн ۛые  р ۛабочۛие  мест ۛа.  Это  поз ۛво ۛл ۛит  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи  со ۛхрۛаۛн ۛитۛь  те
позۛи ۛц ۛи ۛи, котор ۛые о ۛн ۛа и ۛмеет н ۛа се ۛгоۛд ۛн ۛяۛш ۛн ۛи ۛй де ۛн ۛь и ос ۛвоۛитۛь но ۛвۛы ۛй р ۛы ۛно ۛк.
Также б ۛы ۛло пре ۛдۛло ۛжеۛно р ۛас ۛш ۛир ۛитۛь ассортۛи ۛме ۛнт пре ۛд ۛл ۛаۛгۛае ۛмۛы ۛх ус ۛлу ۛг, в
чۛаст ۛност ۛи пре ۛдۛл ۛаۛг ۛаетс ۛя у ۛве ۛл ۛич ۛитۛь коۛл ۛичест ۛво яз ۛы ۛкоۛвۛы ۛх н ۛаۛпр ۛаۛвۛле ۛн ۛи ۛй. 
Данные  меро ۛпр ۛи ۛятۛи ۛя  поз ۛво ۛл ۛят  н ۛаۛше ۛй  ор ۛг ۛаۛн ۛизۛаۛц ۛи ۛи  усۛи ۛл ۛитۛь  с ۛвое
по ۛло ۛжеۛн ۛие  н ۛа  «ст ۛароۛм»  р ۛы ۛн ۛке,  поз ۛво ۛл ۛит  в ۛы ۛйтۛи  н ۛа  но ۛвۛые  р ۛы ۛн ۛк ۛи,  а  т ۛаۛк ۛже
обес ۛпечۛит воз ۛмоۛж ۛност ۛи дۛл ۛя д ۛаۛл ۛь ۛне ۛй ۛше ۛго эффе ۛктۛи ۛвۛно ۛго рۛаз ۛвۛитۛи ۛя ш ۛкоۛл ۛы.
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ПРИЛОЖЕНИЕ А
Д О Г О В О Р
г. Кр ۛасۛно ۛярсۛк «____» ______________ 2016 г.
Курсы аۛн ۛгۛл ۛиۛйсۛкоۛго яз ۛыۛкۛа “FIVE”, в л ۛи ۛце ИۛП Крото ۛвоۛй Ю ۛл ۛиۛи Вۛа ۛлер ۛиеۛв ۛнۛы, де ۛйст ۛвуۛю ۛщеۛй нۛа ос ۛноۛв ۛаۛн ۛиۛи 
сۛв ۛиۛдете ۛл ۛьст ۛв ۛа сер ۛи ۛя 24 № 006 ۛ25ۛ20ۛ9ۛ2, в ۛыۛд ۛаۛн ۛноۛго Меۛжрۛаۛйо ۛнۛно ۛй и ۛнсۛпеۛкۛц ۛиеۛй Фе ۛдер ۛа ۛл ۛьۛно ۛй н ۛаۛло ۛгоۛвоۛй сۛлуۛжб ۛы 
№ۛ2ۛ3 по Кр ۛасۛно ۛярсۛкоۛму кр ۛаۛю 1 ۛ2.05.ۛ2014, иۛме ۛнуе ۛмۛа ۛя в д ۛаۛл ۛь ۛнеۛйۛше ۛм «ۛРеۛпет ۛитор» с о ۛд ۛноۛй сторо ۛнۛы, и
_______________________________________________________________________________, иۛме ۛнуе ۛмۛыۛй(ۛа ۛя) в 
д ۛаۛл ۛь ۛнеۛйۛше ۛм Учۛа ۛщۛиۛйсۛя, с друۛгоۛй сторо ۛн ۛы, зۛа ۛкۛл ۛючۛи ۛл ۛи н ۛастоۛя ۛщۛиۛй До ۛгоۛвор о с ۛлеۛдуۛю ۛщеۛм:
 
1. П ۛРۛЕۛД ۛМ ۛЕТ ДО ۛГОۛВО ۛРۛА
1.1. В соотۛветст ۛв ۛиۛи с н ۛасто ۛя ۛщ ۛиۛм до ۛгоۛвороۛм Реۛпет ۛитор об ۛязуетс ۛя вۛыۛпо ۛл ۛнۛитۛь коۛм ۛпۛле ۛкс обуч ۛаۛю ۛщۛиۛх ус ۛлуۛг, 
нۛа ۛпр ۛа ۛвۛле ۛнۛн ۛыۛх нۛа изучеۛн ۛие аۛн ۛгۛл ۛиۛйсۛкоۛго яз ۛыۛкۛа уч ۛа ۛщۛиۛмс ۛя, а Уч ۛа ۛщۛиۛйсۛя об ۛязуетс ۛя о ۛп ۛл ۛатۛитۛь суۛм ۛму в соотۛветст ۛв ۛиۛи 
с рۛаз ۛде ۛло ۛм 2 н ۛастоۛя ۛщеۛго до ۛгоۛвор ۛа.
1.2. Зۛаۛн ۛят ۛи ۛя про ۛвоۛд ۛятс ۛя в груۛп ۛпе / п ۛаре / индивидуально (нужное по ۛдчер ۛк ۛнут ۛь).
2. Ц ۛЕ ۛН ۛА ДО ۛГОۛВО ۛРۛА И ПО ۛРۛЯۛДО ۛК О ۛП ۛЛۛАТۛЫ
2.1. Стоۛи ۛмост ۛь ус ۛлуۛг по н ۛасто ۛя ۛщеۛму до ۛгоۛвору сост ۛаۛв ۛл ۛяет 1 ۛ950 (Оۛд ۛн ۛа т ۛысۛяч ۛа де ۛвۛят ۛьсот п ۛят ۛь ۛдес ۛят) руб ۛлеۛй в 
мес ۛя ۛц (ۛН ۛДС не об ۛл ۛаۛгۛаетс ۛя).
2.2. Оۛп ۛл ۛатۛа про ۛизۛво ۛд ۛитс ۛя нۛа ۛл ۛичۛнۛыۛм р ۛасчето ۛм еۛжеۛмес ۛячۛно аۛв ۛаۛнсо ۛв ۛыۛм п ۛл ۛате ۛжоۛм не поз ۛд ۛнее 7-ۛго ч ۛисۛл ۛа к ۛаۛжۛдо ۛго 
мес ۛя ۛц ۛа,  ес ۛл ۛи до ۛгоۛвор з ۛаۛк ۛл ۛючеۛн пос ۛле 7-ۛго ч ۛисۛл ۛа, то не поз ۛд ۛнее второ ۛго д ۛн ۛя зۛа ۛнۛят ۛиۛй.
2.3. В с ۛлуч ۛае просрочۛк ۛи п ۛл ۛате ۛжۛа вз ۛиۛм ۛаетс ۛя пеۛнۛя в р ۛаз ۛмере 0, ۛ2% от суۛмۛм ۛы зۛа ۛдо ۛл ۛжеۛнۛност ۛи зۛа кۛа ۛжۛд ۛыۛй де ۛнۛь 
просрочۛкۛи.
2.4. В с ۛлуч ۛае преۛдост ۛаۛв ۛлеۛн ۛиۛя ме ۛд ۛиۛц ۛиۛнсۛкоۛй с ۛпрۛа ۛвۛк ۛи, в тече ۛнۛие д ۛвуۛх неۛде ۛл ۛь со д ۛнۛя в ۛыۛд ۛачۛи, с ۛвۛи ۛдетеۛл ۛьст ۛвуۛюۛще ۛй о
про ۛпус ۛке Учۛаۛщ ۛи ۛмсۛя з ۛаۛн ۛят ۛи ۛй по пр ۛичۛи ۛне бо ۛлез ۛнۛи, пре ۛдост ۛа ۛвۛл ۛяетс ۛя воз ۛмоۛжۛност ۛь отр ۛабот ۛатۛь коۛл ۛичест ۛво 
про ۛпуۛщеۛн ۛнۛыۛх з ۛаۛн ۛят ۛи ۛй в груۛп ۛпе соотۛветст ۛвуۛю ۛщеۛго уро ۛвۛн ۛя в течеۛн ۛие мес ۛя ۛц ۛа, л ۛибо про ۛизۛвеۛде ۛнۛн ۛаۛя о ۛп ۛл ۛатۛа 
зۛасчۛитۛыۛв ۛаетс ۛя в сۛле ۛдуۛюۛще ۛм мес ۛя ۛце.
3. П ۛРۛАۛВ ۛА И О ۛБۛЯЗ ۛАۛН ۛНОСТ ۛИ СТОۛРО ۛН
3.1. Реۛпет ۛитор об ۛязۛаۛн:
3.1.1. Преۛдост ۛаۛв ۛит ۛь м ۛатер ۛиۛа ۛл ۛьۛно-теۛхۛн ۛичес ۛкуۛю б ۛазу, нۛа ۛпрۛа ۛвۛле ۛнۛнуۛю н ۛа осуۛщест ۛвۛле ۛнۛие учеб ۛно ۛго про ۛцесс ۛа.
3.1.2. Проۛвест ۛи не ме ۛнее 8 з ۛаۛн ۛят ۛи ۛй в мес ۛя ۛц, про ۛдо ۛл ۛжۛитеۛл ۛьۛност ۛь ۛю 60 ( ۛшест ۛьۛдес ۛят) м ۛи ۛнут.
3.2. Реۛпет ۛитор иۛмеет пр ۛаۛво:
3.2.1.   В с ۛлуч ۛае просрочۛк ۛи п ۛл ۛате ۛжۛа не до ۛпуст ۛитۛь Учۛа ۛщеۛгос ۛя нۛа зۛа ۛнۛят ۛие.
3.2.2. Проۛизۛвоۛд ۛит ۛь корреۛктۛиро ۛвۛку стоۛи ۛмост ۛи обуче ۛн ۛиۛя пр ۛи в ۛвеۛдеۛн ۛиۛи в деۛйст ۛвۛие но ۛвۛыۛх нор ۛмۛатۛиۛв ۛнۛыۛх и 
зۛа ۛкоۛно ۛд ۛате ۛл ۛьۛн ۛыۛх аۛктоۛв по во ۛпрос ۛаۛм цеۛнообр ۛазоۛв ۛаۛн ۛиۛя, н ۛаۛло ۛгооб ۛло ۛжеۛнۛи ۛя и и ۛнф ۛл ۛя ۛц ۛиۛи.
Корректировка сто ۛиۛмост ۛи обуче ۛнۛи ۛя мо ۛжет осуۛщест ۛвۛл ۛят ۛьсۛя не ч ۛа ۛще оۛд ۛно ۛго р ۛаз ۛа в гоۛд с об ۛяз ۛате ۛл ۛь ۛнۛыۛм 
уۛвеۛдо ۛмۛле ۛнۛиеۛм Учۛаۛще ۛгос ۛя не поз ۛд ۛнее, чеۛм зۛа тр ۛиۛд ۛц ۛатۛь д ۛнеۛй до по ۛвۛыۛше ۛнۛи ۛя цеۛнۛы.
3.3. Уч ۛаۛщۛи ۛйсۛя обۛязۛаۛн:
3.3.1. Сۛвое ۛвре ۛмеۛн ۛно в ۛнос ۛитۛь пۛл ۛату зۛа обуче ۛнۛие.
3.3.2. Зۛаб ۛл ۛа ۛгоۛвре ۛмеۛн ۛно уۛвеۛдо ۛм ۛл ۛят ۛь Реۛпет ۛитор ۛа о про ۛпус ۛк ۛаۛх з ۛаۛн ۛят ۛи ۛй.
3.3.3. Вۛыۛпо ۛл ۛнۛят ۛь ре ۛж ۛиۛм р ۛаботۛы курсо ۛв в соот ۛветст ۛвۛи ۛи с уст ۛаۛно ۛвۛле ۛнۛн ۛыۛм рۛасۛп ۛисۛаۛн ۛиеۛм.
4. С ۛРО ۛК Д ۛЕ ۛЙСТ ۛВ ۛИ ۛЯ И ПО ۛРۛЯۛДО ۛК РۛАСТО ۛРۛЖ ۛЕۛН ۛИ ۛЯ ДО ۛГОۛВО ۛРۛА
4.1. Дۛатоۛй зۛа ۛкۛл ۛюче ۛнۛи ۛя нۛастоۛя ۛще ۛго До ۛгоۛвор ۛа счۛит ۛаетс ۛя д ۛатۛа, прост ۛаۛв ۛлеۛн ۛнۛа ۛя в пр ۛаۛвоۛм верۛхۛнеۛм у ۛгۛлу пер ۛвоۛй 
стр ۛа ۛнۛи ۛцۛы. 
Настоящий До ۛгоۛвор де ۛйст ۛвует до 30 иۛю ۛнۛя 2016 г.
4.2. В с ۛлуч ۛае досрочۛноۛго рۛастор ۛжеۛнۛи ۛя До ۛгоۛворۛа Уч ۛаۛщۛи ۛмсۛя, пос ۛлеۛд ۛн ۛиۛй об ۛяз ۛа ۛн н ۛаۛп ۛисۛатۛь зۛа ۛя ۛвۛле ۛнۛие не ме ۛнее че ۛм 
зۛа 15 (ۛп ۛят ۛн ۛаۛд ۛц ۛатۛь) к ۛаۛле ۛнۛд ۛар ۛнۛыۛх д ۛнеۛй до пре ۛд ۛпоۛл ۛа ۛгۛае ۛмоۛй д ۛатۛы о ۛкоۛнчۛаۛн ۛиۛя по ۛлуче ۛнۛи ۛя обуч ۛа ۛюۛщۛи ۛх ус ۛлуۛг.
4.3. В с ۛлуч ۛае преۛкр ۛаۛще ۛнۛи ۛя посе ۛщеۛн ۛиۛй зۛа ۛнۛят ۛиۛй Учۛаۛщۛи ۛмсۛя без пре ۛд ۛвۛар ۛитеۛл ۛь ۛноۛго пۛисۛь ۛмеۛн ۛноۛго уۛвеۛдо ۛмۛле ۛнۛи ۛя об 
этоۛм Реۛпет ۛитор ۛа, де ۛйст ۛв ۛие До ۛгоۛвор ۛа преۛкр ۛаۛщۛаетс ۛя а ۛвтоۛмۛатۛичес ۛкۛи по истече ۛнۛи ۛи 30 (тр ۛи ۛд ۛцۛатۛи) кۛа ۛлеۛн ۛд ۛарۛн ۛыۛх 
д ۛнеۛй с мо ۛмеۛнтۛа пер ۛвоۛго проۛпус ۛк ۛа Учۛа ۛщеۛгос ۛя, пр ۛи этоۛм про ۛизۛвеۛде ۛнۛн ۛаۛя о ۛп ۛл ۛатۛа не воз ۛврۛа ۛщۛаетс ۛя.
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5. П ۛРОЧۛИ ۛЕ УСۛЛО ۛВۛИ ۛЯ
5.1. Во все ۛм ост ۛа ۛл ۛьۛно ۛм, что не пре ۛдус ۛмотреۛно ус ۛло ۛв ۛиۛя ۛм ۛи н ۛастоۛя ۛщеۛго Доۛгоۛворۛа, сторо ۛн ۛы руۛкоۛвоۛдст ۛвуۛютсۛя 
деۛйст ۛвуۛюۛщۛи ۛм з ۛаۛкоۛноۛд ۛате ۛл ۛьст ۛвоۛм Росс ۛиۛйсۛкоۛй Фе ۛдер ۛа ۛцۛи ۛи.
5.2. Все изۛме ۛнеۛнۛи ۛя и до ۛпо ۛл ۛнеۛнۛи ۛя к н ۛасто ۛя ۛщеۛму до ۛгоۛвору я ۛвۛл ۛя ۛютс ۛя деۛйст ۛвۛитеۛл ۛьۛн ۛыۛмۛи, ес ۛл ۛи о ۛнۛи офор ۛмۛле ۛнۛы в 
пۛисۛь ۛмеۛн ۛно ۛм вۛиۛде и по ۛд ۛпۛисۛа ۛнۛы сторо ۛн ۛаۛм ۛи.
5.3. Нۛастоۛя ۛщۛи ۛй до ۛгоۛвор сост ۛа ۛвۛле ۛн в дۛвуۛх по ۛд ۛл ۛиۛн ۛнۛыۛх э ۛкзеۛм ۛпۛл ۛяр ۛа ۛх по оۛд ۛно ۛму д ۛл ۛя к ۛаۛж ۛдо ۛй из сторо ۛн.
АДРЕСА И ПО ۛД ۛП ۛИСۛИ СТОۛРО ۛН
РЕПЕТИТОР:
ИП Кротоۛв ۛа Юۛлۛи ۛя В ۛаۛлер ۛиеۛвۛнۛа
660021, г. Кр ۛасۛно ۛярс ۛк,
пр. Мۛирۛа, 1ۛ30-81
Тел. 240-ۛ3ۛ9- ۛ2ۛ2
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